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1.0 Læsevejledning  
I dette projekt har vi valgt at arbejde med vintageforretningen Edison & Co., der ligger på 
Vesterbro og sælger vintage og upcyclede interiørartikler. Her har vi taget udgangspunkt i 
forretningens website, som vi ved hjælp af kvalitative interviews med forretningens ejer samt tre af 
forretningens kunder har valgt at redesigne. Projektet består af en undersøgelse af forretningens 
nuværende website og brand ud fra en række interviews, som skal danne grundlag for redesignet af 
forretningens website. Undersøgelsen består af interviews med tre af forretningens kunder, hvor vi 
spørger ind til deres forståelse af og tanker om forretningen, dens udvalg af varer samt de 
elementer, der karakteriserer forretningen og dens nuværende brand. Med dette udgangspunkt har vi 
udarbejdet en analyse, der består af fem analysedele. Indledningsvist skitserer vi et billede af 
forretningens nuværende situation samt fremtidige visioner med udgangspunkt i interviews med 
forretningens ejer. Herefter danner vi os et overblik over to interiørwebsites for at få et indblik i 
konkurrerende websites i samme branche, og den stil der kan observeres på sådanne websites. 
Dernæst analyserer vi Edison & Co.’s nuværende website ved hjælp af Lisbeth Thorlacius’ visuelle 
kommunikationsmodel for herefter at kunne skitsere et billede af de muligheder eller udfordringer 
websitet har. Herefter beskriver og analyserer vi forretningens og det fremtidige websites’ 
målgruppe. Afslutningsvist samler vi de foregående analyser for at undersøge, hvilke aspekter 
forretningen skal trække på for at formidle dets brand, styrke og arbejde med dens autenticitet samt 
inddrage brugeren på det redesignede website.  
Denne undersøgelse og analyse af det nuværende website skal resultere i et redesign af Edison & 
Co.’s website, som skal skabe et mere indbydende og repræsentativt website. Dette website vil vi 
efterfølgende præsentere for forretningens ejer.  
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2.0 Formalia 
2.1 Problemfelt 
Edison & Co. er en vintage forretning på Vesterbro, der sælger vintagelamper, porcelæn og 
lignende indretningsartikler. Listen med vintageforretninger i Danmark er lang, men konkurrencen 
er især hård i København (Website 1). Da Edison & Co. er en nyetableret virksomhed i København 
er spørgsmålet, hvordan forretningen kan skille sig ud fra sine konkurrenter i branchen?   
 
Edison & Co. ejes af Henrik Fischer Stahlhut, tidligere ejer af forretningen Ö Interieur & Design. Ö 
Interieur & Design var placeret på Islands Brygge fra 2009 til 2015 og var specialiseret i dansk 
design. Det er først for nylig, for seks måneder siden, at ejeren valgte at starte et nyt interiør projekt 
- nemlig Edison & Co. Edison & Co. skal bære præg af vintageartikler hjemhentet fra alverdens 
loppemarkeder samt egenproduktion i form af kreative restaureringer. Edison & Co. er ifølge 
ejeren: ”(...) Fyldt med lækre vintage og retro fund, samt ny dansk design. Mange renoverede 
vintage lamper.” (Website 2). En forskel mellem ejerens tidligere forretning og den nye forretning 
Edison & Co. er, at ejeren ønsker at få sine kreative evner i spil i den nye forretning. Det skal være 
en forretning drevet af passion for vintage, hvor ejeren kan få udlevet sin hobby (Bilag 1).  
 
Der er tilknyttet et website, en Facebook-side samt en Instagram-profil til forretningen. Ejeren har 
dog indtil videre primært anvendt de sociale medier. Han er eksempelvis aktiv på Facebook, hvor 
billeder af produkterne, events og lignende bliver slået op. Ejeren er samtidig opmærksom på, at: 
”Facebook mister værdi for siden, hvis man ikke er aktiv.” (Ibid.). Instagram anvender han som et 
udstillingsværktøj ved at præsentere de forskellige artikler med dertilhørende funktioner, priser og 
anden relevant information. I og med at han fokuserer på de sociale medier og er aktiv herpå, bliver 
websitet nedprioriteret. Websitet har han skabt, da han med egne ord: “(…) skulle have et 
domæne.” (Ibid.). Ejerens indledende tanke med websitet var derfor at anvende dette som et form 
for visitkort med kontaktinformationer, åbningstider samt mulighed for tilmelding til nyhedsbrevet 
(Bilag 1,Website 3).  
I og med at websitet udelukkende har de grundlæggende informationer om forretningen og ikke 
anvendes som et kommunikationsværktøj, er der en mulighed for at videreudvikle og redesigne 
dette. Det understøttes samtidig af ejeren, der selv nævner: “Det er fesent ikke at have en ordentlig 
hjemmeside i 2016.” (Bilag 1). Han ser det dog ligeledes som en mangel for sin forretning, da han 
selv nævner vigtigheden i at skabe sig en profil. Han ønsker, at hans kunder ved, hvem de handler 
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med, at de kender forretningens historie, og at de eventuelt kan læse om de forskellige tiltag og 
nyheder i forretningen. Disse muligheder kan, ifølge ejeren, ikke opfyldes af Facebook. Han ønsker, 
at der er en platform, hvor han kan have en blog, hvor der er en fortælling om ham og forretningen, 
og hvor det er muligt at få overblik over, hvilke varer der er (Bilag 1). 
   
Vi vil derfor tage udgangspunkt i Edison & Co.’s website og undersøge hvorledes, forretningen kan 
profilere sig. Vi ønsker at arbejde med autenticitetsbegrebet samt relationskommunikation. Disse 
aspekter kan potentielt få en sådan nichepræget forretning til at skille sig ud. På baggrund af disse 
overvejelser har vi opstillet følgende problemformulering:  
2.1.1 Problemformulering 
Hvordan kan man formidle brandet, Edison & Co., samt ejerens historie på forretningens website? 
Med udgangspunkt i analysen af æstetikken på Edison & Co.’s nuværende website ønsker vi at 
undersøge, hvilke elementer der skal inkorporeres i et redesign af forretningens website således, at 
den i højere grad kan blive autentisk og eksponeret. 
2.1.2 Arbejdsspørgsmål 
1. Hvad er ejerens vision og mission med forretningen og dens nye website?  
2. Hvilke elementer karakteriserer lignende websites i samme branche? 
3. Hvilke æstetiske udfordringer har Edison & Co.’s nuværende website? 
4. Hvorledes kan forretningen trække på autenticitet samt relationskommunikation som 
redskab til redesigne dens nuværende website?  
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3.0 Projektets metodiske overvejelser  
I dette afsnit vil vi redegøre for vores metodiske overvejelser i projektet. Vi benytter os af 
kvalitative interviews, da vi interviewer ejeren samt tre af Edisons & Co.’s kunder for at undersøge, 
hvordan vi kan overføre Edison & Co.’s univers over på forretningens nuværende website og 
derved styrke forretningens brand, da Edison & Co.’s nuværende website ikke formidler brandet 
Edison & Co.  
3.1 Den kvalitative metode 
For at kunne opnå en dybere forståelse af kundernes syn på Edison & Co. har vi valgt at benytte 
kvalitative interviews som interviewmetode, da denne metodiske tilgang skal hjælpe os til at få en 
større forståelse af Edison & Co. som brand. Herunder har vi valgt at foretage semistrukturerede 
interviews med forretningens ejer samt tre informanter, som har handlet hos Edison & Co. eller som 
følger Edison & Co. på Facebook. Den semistrukturerede interviewmetode forsøger at forstå 
interviewpersonernes daglige livsverden ud fra deres perspektiver, og det er forskerens rolle at 
fortolke betydningen af de beskrevne fænomener (Brinkmann & Kvale,2012:45). Det 
semistrukturerede interview er hverken en åben hverdagssamtale eller et lukket spørgeskema, men 
interviewet bliver udført på baggrund af en udarbejdet interviewguide med bestemte emner, og hvor 
der er mulighed for at stille opfølgende spørgsmål (Ibid.). Vi udarbejdede en interviewguide, som 
fokuserede på bestemte emner og som indeholdte forslag til opfølgende spørgsmål eller emner, hvis 
dette var nødvendigt for interviewet (Bilag 2,Bilag 3). Det er op til intervieweren at: “(...) få de 
dimensioner frem, som han eller hun mener, er vigtige for undersøgelsesteamet.” (Brinkmann & 
Kvale,2012:49).  
To af informanterne mødtes vi med fysisk, hvor den tredje informant sendte sine svar over mail.   
Vi startede de fysiske interviews med en briefing, hvor vi fortalte informanten om interviewets 
formål og spurgte, om informanten havde nogle spørgsmål, inden interviewet begyndte (Ibid.149). 
Vi sluttede ligeledes interviewet med en debriefing, hvor informanten havde mulighed for at tilføje 
en kommentar eller spørge ind til noget, som informanten havde spekuleret på under interviewet 
(Ibid.).  
3.2 Kritik af interviewmetode 
En udfordring i interviewsituationen var, at informanten valgte at bruge denne mulighed for 
ligeledes at evaluere på den fysiske forretning og ejerens lagersalg. Disse udtalelser kan kun til en 
vis grad overføres til brugbar viden online og er derfor ikke yderligere relevant for dette projekt. 
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Ydermere var vi tre gruppemedlemmer til stede i interviewsituationen, hvilket potentielt kan have 
medført en ubalance samt tilbageholdenhed fra informantens side, da dette kan forekomme 
grænseoverskridende (Se afsnit 3.4). 
3.3 Udvælgelse af interviewpersoner 
Gennem et opslag på Edison & Co.’s Facebook-side, har vi fået arrangeret interviews med tre af 
forretningens kunder, heriblandt to kvinder under 30 år samt en mand på 37 år. Vi har bevidst valgt 
at have en variation i køn og alder hos vores informanter. Vi har kendskab til forretningens 
nuværende målgruppe, som er kvinder i alderen 25-45 år og har derfor valgt to informanter inden 
for denne ramme. Vi har ligeledes valgt en mandlig informant for at få et bredere perspektiv på 
Edison & Co., dens brand samt karakteristika.   
 
Med disse interviews vil vi undersøge, hvilke ønsker der er fra informanterne om indholdet til et nyt 
website, og herunder hvordan vi kan få formidlet samt eksponeret Edison & Co.’s brand. Vi ønsker 
ligeledes at undersøge, hvordan den autentiske kerne kan komme til udtryk på websitet, så Edison 
& Co. kan adskille sig fra sine konkurrenter.  
3.3.1 Refleksioner over valg af interviewpersoner  
I Facebook-opslaget fik vi udelukkende én direkte henvendelse, og de to andre informanter 
kontaktede vi selv. Et opslag på Facebook kan have medført, at antallet af tilbagemeldinger var 
færre i og med, at det er et fritidsmedie. Det kan eksempelvis betyde, at Edison & Co.’s Facebook-
side i højere grad vækker opmærksomhed hos forbrugeren, hvis der for eksempel er et spændende, 
nyt produkt. Ydermere er informant 1 en ven af forretningens ejer samt en fast kunde i Edison & 
Co. (Bilag 4). Dette har vi været opmærksomme på i interviewet samt i analysen, da informanten 
muligvis kan være farvet af dette forhold i svarene.  
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3.4 Refleksioner over forskerposition  
Vores interviews var struktureret således, at ét gruppemedlem var den primære interviewer, og et 
andet gruppemedlem stod for supplerende spørgsmål undervejs og til sidst i interviewet. Samtidig 
stod det tredje gruppemedlem for at optage samt observere interviewet. Brinkmann og Kvale 
argumenterer dog for, at kvalitative interviews skaber et asymmetrisk magtforhold (Brinkmann & 
Kvale,2012:51). Dette skyldes, at intervieweren har en baggrund som videnskabelig interviewer, 
hvor der er bestemte spørgsmål inden for et bestemt emne med et bestemt mål i sigte (Ibid.). Vi har 
dog holdt dette for øje i vores interviews, hvor vi har forsøgt at holde en hverdagssamtale med plads 
til indskudte kommentarer fra informanten. Det kan dog have skabt en asymmetri, at vi var tre 
gruppemedlemmer til stede, og at der udelukkende var én informant. Vi har sørget for at holde 
interviewene de steder informanterne selv ønskede, at de skulle finde sted således, at dette kunne 
øge trygheden i situationen. 
3.5 Transskribering 
I dette projekt har vi valgt at transskribere alle vores semistrukturerede interviews. Transskriptionen 
fra lydoptagelse til tekst kan være forbundet med en række tekniske og fortolkningsmæssige 
problemer, da der ikke findes nogle standardregler for selve transskriptionen (Brinkmann & 
Kvale,2012:203). Dog skal der foretages nogle standardvalg. Skal udtalelser transskriberes ordret 
og skal ord som “øh” inddrages, eller skal interviewene omformes til en mere formel, skriftsproglig 
stil? (Ibid.). Da vi i vores projekt ikke foretager en detaljeret sproglig analyse, har vi valgt at 
transskribere interviewene i en mere formel stil, og vi har udeladt lange pauser samt ord som 
eksempelvis “øh” og “hmm”. Dette valg, vi har taget, vil gøre projektet mere læsevenligt.  
3.6 Metodisk afgrænsning 
Et af vores interviews er foregået per mail. Det har medført, at informanten ikke har kunne spørge 
ind til spørgsmålene ved eventuelle forståelsesmæssige problemer. Dette gælder også den anden 
vej, da vi ikke har kunne stille uddybende spørgsmål, hvilket forbindes med det semistrukturerede 
interview. Samtidig har vi ikke kunne observere informantens reaktion i tilfælde af eventuelle 
misforståelser, undren eller lignende, som ofte kan observeres gennem informantens kropssprog.  
 
Ligeledes har vi i dette projekt valgt ikke at foretage kvantitative interviews, selvom de muligvis 
kunne have tilføjet et ekstra perspektiv til vores analyse. Preben Sepstrup argumenterer for, at den 
kvantitative metode er mere hensigtsmæssig, når det handler om at udspørge informanter om selve 
Side 9 af 124	
medievalget. Den kvalitative metode skal benyttes, når man har behov for at spørge informanterne 
om selve udformningen af mediet, herunder websitet (Sepstrup,2006:207). Derfor kunne en 
kvantitativ undersøgelse have gavnet vores analyse, da vi ville have haft mulighed for at få flere 
generelle holdninger til udformningen af selve websitet.  
 
I forhold til udarbejdelsen af vores produkt har vi ikke udført en receptionsanalyse eller 
usabilitytests på det site, vi har udviklet. Dette har vi afgrænset os fra på grund af tidsmæssige 
udfordringer. 
Dette har gjort, at vores redesign udelukkende er baseret på ejerens ideer, informanternes meninger 
om indhold og æstetik samt det vi ud fra vores undersøgelse har vurderet ville være en fordel at 
have fokus på fra ejerens side. En receptionsanalyse kunne potentielt have givet os information og 
input om modtagernes tanker om websitet og kunne muligvis gøre den mere brugervenlig.  
 
I forlængelse af dette har vi i udarbejdelsen af vores produkt udelukkende redesignet forsiden af 
websitet. Vi har derfor af tidsmæssige årsager afgrænset os fra at redesigne hele websitet med alle 
dens faner og funktioner. I redesignet af forsiden er der en række elementer, som går igen på de 
forskellige faner på websitet. En række æstetiske elementer, såsom farver, skrifttype samt websitets 
coverbillede går igen på alle faner. Samtidig er der en række funktioner, som går igen på alle 
websitets faner. Dette omfatter kontaktinformationer og links til forretningens sociale medier i 
bunden af websitet samt to widgets1 i form af forretningens Instagram-profil samt fremtidige events, 
der bliver præsenteret i højre margin (Website 5,Bilag 5).  
3.7 Kritik af anvendt teori 
I dette projekt er vi opmærksomme på, at Nikolaj Stagis’ teori omhandlende autenticitet har nogle 
begrænsninger, eftersom en del af den har fokus på intern organisationskultur i store virksomheder, 
hvor vi arbejder med en lille virksomhed. Der er fokus på, at autenticitet i den sammenhæng skal 
skabe en relation mellem alle interessenter i virksomheden, både de interne og de eksterne. Dog 
viger Edison & Co. fra dette billede, da forretningen er lille, og ejeren styrer det alene. 
Forretningens ejer skal selv udarbejde værdier og visioner for forretningen, og det er dermed ham, 
der skal holde disse tiltag for øje i alt, hvad der udvikles. Dette kan på den ene side være en styrke, 
da han selv kan bestemme, og han dermed ikke risikerer, at der opstår uoverensstemmelser internt, 																																																								1	En widget er en form for gadget: “An element of a GUI, such as a text box or button, that displays 
information or settings that can be entered or altered by the user.” (Website 4).  	
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hvis han havde en modpart, der var uenig. På den anden side kan der samtidig opstå et benspænd 
for både ham og forretningen, da han er nødsaget til at holde fokus på forretningens identitet i alt, 
hvad han gør. Dermed er der ikke andre medarbejdere, der løbende kan pointere eventuelle mangler 
og konflikter i forhold til det fokus, forretningen har haft hidtil. I vores analyse har vi derfor 
afgrænset os fra at undersøge Edison & Co.’s interne interessenter grundet forretningens omfang.  
3.8 Teknisk afgræsning  
Vi udvikler vores produkt for Edison & Co. i CMS systemet WordPress. Dette er efter ønske fra 
forretningens ejeren, da han skal overtage domænet efter vores projektarbejde og ønskede et mere 
medgørligt medie. Dette kan dog skabe nogle udfordringer, da WordPress har nogle standardiserede 
skabeloner. Vores mulighed for at have fuld kontrol over alle funktioner og æstetiske aspekter, der 
er på websitet er derfor begrænsede. Dette aspekt vil blive diskuteret og uddybet i projektets 
diskussion (Se afsnit 8.0).   
3.9 Refleksion over projektets validitet, gennemsigtighed og generaliserbarhed  
I følgende afsnit vil vi reflektere over projektets validitet, gennemsigtighed og generaliserbarhed.  
3.9.1 Gennemsigtighed og validitet 
Når det gælder gennemsigtighed og validitet i vores projekt har vi igennem hele processen haft for 
øje, at vores metode og fremgang samt analysen af vores empiri har været så gennemsigtig som 
muligt. 
 
Vi har forsøgt at gøre vores arbejdsproces så eksplicit som muligt. Det har vi eksempelvis gjort i 
vores metodeafsnit, hvor det fremgår, hvilke valg vi har taget i forhold til vores kvalitative 
interviews samt analysen af disse. I forhold til vores kvalitative interviews med Edison & Co.’s 
kunder har vi haft fokus på, at der skulle være plads til at spørgsmål og svar kunne vige fra 
interviewguiden. Interviewene er også blevet transskriberet, hvilket betyder, at læseren kan få 
indblik i hele samtalen (Se afsnit 3.5). 
 
I forhold til validitet i projektet understreger Brinkmann og Kvale, at man igennem processen bør 
have in mente: ”(…) hvorvidt en metode undersøger det, den foregiver at undersøge.” (Brinkmann 
& Kvale,2012:272). Dette har vi haft fokus på gennem forskningsprocessen, hvor vi løbende har 
diskuteret vores resultater og empiri for at sikre os, at projektet ikke mistede retning. På den måde 
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har vi kunnet opretholde den røde tråd igennem processen og forsøge at have et overblik over, om 
vi måler det, vi forsøger at måle i vores projekt (Ibid.).  
3.9.2 Generaliserbarhed 
Til sidst er det vigtigt at overveje, om projektets resultater kan generaliseres. 
 
Da projektets empiri er baseret på kvalitative interviews med Edison & Co.’s kunder, kan man stille 
spørgsmålstegn ved, hvorvidt det er muligt at generalisere resultaterne af disse. Ifølge Brinkmann 
og Kvale er et typisk spørgsmål ved interviewmetoden, om: ”(…) der er for få interviewpersoner 
til, at resultaterne kan generaliseres.” (Brinkmann & Kvale,2012:288). I vores projekt har vi 
interviewet tre personer på henholdsvis 25, 27 og 37 år. Vi har i projektet ikke haft i sinde at sige 
noget helt generelt om alle forretningens kunder. Dog har vi valgt, at to af disse tre informanter 
skulle være kvinder mellem 25 og 45 år, da disse udgør Edison & Co.’s primære kundebestand. Det 
kunne dog have styrket projektets generaliserbarhed, hvis vi havde interviewet flere af forretningens 
kunder eller udført en kvantitativ undersøgelse for at få et bredere perspektiv. 
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4.0 Projektets videnskabsteoretiske retning  
I dette afsnit ønsker vi at redegøre for den videnskabsteoretiske retning i projektet, hvor vi vil 
arbejde ud fra det socialkonstruktivistiske ståsted. 
4.1 Socialkonstruktivismen 
”Vejen til værdifuld ny viden går gennem at sætte spørgsmålstegn ved eksisterende viden, der tages 
for givet.” (Juul & Pedersen,2012:187). Sådan lyder den indledende beskrivelse af den 
socialkonstruktivistiske retning. Det er sigende for den socialkonstruktivistiske tilgang, at den 
arbejder med en forståelse af, at det ikke er muligt at erfare den sociale verden objektivt: ”(…) der 
eksisterer ikke en sandhed om denne, som kan erfares uafhængigt af den, der observerer 
fænomenet.” (Ibid.188). Det vi observerer, møder og oplever, og det vi anser som værende sandt, 
er, i denne videnskabsteoretiske retning, afgjort af de forforståelser vi har (Ibid.). Disse 
forforståelser stammer fra samfundsmæssige og historiske diskurser såvel som fra vores personlige 
baggrund med individuelle erfaringer, værdier og oplevelser (Ibid.). 
Socialkonstruktivismen består hermed både af en kritisk tilgang til accepterede og godkendte 
sandheder og af en stræben efter at fremsætte nye teorier og ideer som alternative muligheder 
(Ibid.188). 
4.1.1 Virkelighedsopfattelse 
Vores viden om verdenen, som i vores øjne er objektiv, bliver i den konstruktivistiske tilgang en 
opfattelse af virkeligheden frem for én sandhed (Ibid.). Denne opfattelse konstrueres gennem 
interaktionen med andre mennesker. I socialkonstruktivismen er der ligeledes den tilgang til 
videnskaberne, at forskning ikke klarlægger sandheden, men derimod konstruerer denne. Der findes 
ikke: ”(…) én sandhed, men [at] det, man opfatter som sandhed, afhænger af det perspektiv, man 
betragter problemstillingen ud fra. Sandheden er perspektivistisk.” (Ibid.). 
4.1.2 Epistemologi og ontologi 
Epistemologi er erkendelsesteori, der undersøger: ”(…) de definerende egenskaber, grænser og 
grundlæggende betingelser for erkendelsen af den.”  (Sonne-Ragans,2013:187). I 
socialkonstruktivismen anerkender man ikke objektiv viden – ifølge socialkonstruktivister kan man 
ikke opnå objektiv viden. Dette skyldes at vi, som sagt, opfatter den sociale verden og sociale 
fænomener ud fra én vinkel. Ifølge socialkonstruktivisterne er det ikke muligt at finde et neutralt 
ståsted, ud fra hvilket vi kan studere og observere et fænomen (Juul & Pedersen,2012:190). 
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Ontologi: ” (…) er læren om det virkelige eller det, der findes.” (Sonne-Ragans,2013: 209). 
Ontologi arbejder med, hvorledes noget er eksisterende og diskuterer, hvad der karakteriserer 
virkeligheden (Ibid.210-211). I socialkonstruktivismen findes der konstruerede sandheder, som 
dannes og kan forstås ud fra specifikke forståelsesrammer. Der findes dermed ikke én sandhed. 
4.1.3 Epistemologisk konstruktivisme 
I denne position inden for socialkonstruktivismen har vi ikke én objektiv forståelse af verden, og 
det vil vi aldrig kunne have (Juul & Pedersen,2012:206). Dog kan man: ”(…) dog godt mene, at 
virkeligheden eksisterer reelt, hvad enten vi har en erkendelse af den eller ej, og hvad enten vores 
erkendelse er rigtig eller forkert.” (Ibid.). I denne position er det dermed vores forståelse af verden 
som er konstrueret og ikke selve verdenen, der er det. Dette bunder i, som nævnt ovenfor, at vi har 
en række forforståelser, som resulterer i, at vi ikke kan skabe objektiv viden om verden og sociale 
fænomener (Ibid.). 
Disse forforståelser påvirker ikke udelukkende de sociale fænomener, men ligeledes den fysiske 
verden. Det er blandt andet ved, at sproget tillægges betydninger og er afgørende for vores måde at 
forstå verdenen (Ibid.207). Dette eksemplificerer Finn Collin med stjernebilleder, hvor han 
argumenterer for, at vi udelukkende kan identificere Karlsvognen, da mennesket har valgt at kalde 
denne samling stjerner for Karlsvognen (Ibid.). ”De kategorier, vi har konstrueret, er således 
bestemmende for, hvad vi ser, og dermed også for, hvad der gives betydning i forskningen.” (Ibid.). 
Denne forståelse af objektivitet og sandhed kommer til at være afgørende for vores metodiske 
tilgang i projektet. Vores empiri består af semistrukturerede interviews. Den måde vi anvender disse 
i analysen vil være afhængig af vores forståelse af udsagnene i interviewene, da denne forståelse 
afhænger af de forforståelser vi selv har, og den sandhed vi konstruerer. 
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5.0 Teori 
I dette teoriafsnit ønsker vi at præsentere projektets teoretiske grundlag. Dette vil bestå af Lisbeth 
Thorlacius’ Websiteanalyse, hvorfra vi vil anvende den visuelle kommunikationsmodel. Herefter vil 
vi beskrive Nikolaj Stagis’ teori om autenticitet i virksomheder. Afslutningsvist vil vi inddrage Lars 
Sandstrøms teori om relationsstrategier og branding, som supplerende teori til Stagis’ 
autenticitetsteori. Disse tre teorier vil danne grundlag for den senere analyse. 
5.1 Websiteanalyse – Lisbeth Thorlacius 
I følgende afsnit vil vi redegøre for Lisbeth Thorlacius’ begrebsapparat indenfor websiteanalyse 
samt den visuelle kommunikationsmodel, som vil blive brugt til at udforme en analyse af Edison & 
Co.’s nuværende website. Således kan vi få indblik i både de positive elementer der fremgår, men 
også eventuelle fejl og mangler der skal tages højde for i udviklingen af det nye website.   
 
5.1.1 Genrer og stilarter 
I den indledende fase af en websiteanalyse er det vigtigt at bestemme, hvilken genre og stilart sitet 
læner sig op af (Thorlacius,2015:334). Her kan man tage afsæt i funktionerne og navigationen på 
sitet, det grafiske og stilistiske fokus, og hvilken branche sitet passer under. Dog nævner Lisbeth 
Thorlacius, at disse aspekter tit er foruddefinerede for websitet, da man ofte fra start har styr på, 
hvilken branche sitet hører under, og der er derfor nogle genrer og stilarter, der læner sig op af 
bestemte brancher (Ibid.345). Samtidig er det relevant at se på, hvorvidt der er tale om et 
forventningsindfriende eller forventningsudfordrende site (Ibid.351). 
5.1.2 Lisbeths Thorlacius’ visuelle kommunikationsmodel 
Lisbeth Thorlacius redefinerer Roman Jakobsons lingvistiske kommunikationsmodel til en visuel 
kommunikationsmodel. Denne model bruges blandt andet til at analysere æstetikken og den visuelle 
kommunikation på websites (Thorlacius,2015:352,Bilag 6). I den visuelle kommunikationsmodel 
fokuseres der på kommunikationsfunktionerne i stedet for udelukkende at have fokus på 
sprogfunktionerne, som der er i Roman Jakobsons model.  
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5.1.3 Afsenderen 
En af modellens elementer er afsenderen. Under denne bliver der skelnet mellem den faktiske og 
den implicitte afsender (Thorlacius,2015:356). Den implicitte afsender kan man udlede fra selve 
kommunikationsproduktet. Den faktiske afsender er selve personen bag produktet. Det vil sige den 
person, man skal interviewe for at få fat i de helt grundlæggende ideer bag det kommunikative 
produkt (Ibid).  
5.1.4 Modtager 
Modtageren i denne kontekst er den gruppe af brugere, som afsenderen har i sinde at påvirke med 
sin kommunikation. Heri er det vigtigt, at der bliver taget stilling til skelnet mellem målgruppe og 
modtager, da det ikke altid er gældende, at disse to instanser er de samme (Thorlacius,2015:361). 
Eksempelvis kan Edison & Co.’s website godt være rettet mod nogle andre end dem, der går ind i 
den fysiske forretning.  
Ligesom med afsenderen skelnes der også her mellem den implicitte og den faktiske modtager. Den 
implicitte modtager er den gruppe, som afsenderen har tænkt som brugere af produktet, og som man 
kan komme frem til ved at analysere produktet. Den faktiske modtager er et vigtigt led i 
udviklingen af et website, da den kan bruges til at undersøge om afsenderens intentioner og den 
”rigtige” oplevelse af sitet stemmer overens med hinanden. Under modtageren indgår den konative 
funktion og de interaktive funktioner (Ibid.).  
Den konative funktion søger at påvirke brugerens adfærd til at handle efter, hvad afsenderen vil 
have modtageren til (Ibid.360). Dette bliver ofte kommunikeret gennem imperative sætninger, 
såsom ”Skriv dig op til min nyhedsmail”. Det kan også gøres igennem visuelle funktioner på 
websitet, der vækker brugernes nysgerrighed, og dermed får dem til at interagere mere med 
websitet (Ibid.). 
 
De interaktive funktioner transmission, konversation, konsultation, transaktion og registrering 
anvendes til at analysere interaktivitet –og ikke-interaktivitet mellem brugerne på forskellige sites 
(Ibid.362). Modtageren er en vigtig faktor for interaktivitet på websitet. For at afsenderen skal 
kunne gøre brug af disse kommunikationsdesign, skal det gøres klart på forhånd, hvilke modtagere 
produktet skal appellere til, samt hvilke intentioner der er med sitet, der skal udvikles. I vores 
analyse gør vi brug af funktionerne transmission og konversation. 
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5.1.5 Produktet 
Under produktet indgår den æstetiske funktion, som dækker over de æstetiske virkemidler på siden, 
og hvordan de er brugt (Thorlacius,2015:366). Derudover har denne funktion fokus på de sanselige 
oplevelser, som modtageren får af produktet. Den æstetiske funktion undersøger om websitet er 
visuelt levende, og om der er tænkt over variation i de æstetiske detaljer. Det kan være farver der 
passer sammen, eller om hele layoutet i det hele taget stemmer overens med det, siden skal sælge 
(Ibid.).  
5.1.6 Mediet 
Mediet i denne model refererer til det, der binder afsenderen og modtageren sammen i en 
kommunikativ handling (Thorlacius,2015:371). Herunder indgår den fatiske funktion, som har fokus 
på, hvordan kontakten mellem de to sider opretholdes, uden at afsenderen og modtageren behøver 
have direkte kontakt til hinanden hver gang, der skal udveksles informationer. Den fatiske funktion 
er vigtig, når det gælder om at fastholde en naturlig rytme på websitet. Det forskellige indhold på 
siden skal altså give mening i forhold til hinanden og danne en ramme for brugeren, som gør det 
overskueligt og genkendeligt at navigere på de forskellige sider.  
5.2 Den autentiske virksomhed – Nikolaj Stagis  
Denne teoretisering af autenticitetsbegrebet vil danne grundlag for en undersøgelse af Edison & 
Co.’s autentiske kerne, samt hvorledes dette fremover kan danne grobund for, at Edison & Co. 
bliver en autentisk virksomhed. Dette aspekt vil også blive centralt for redesignet af websitet, hvor 
virksomhedens identitet skal komme til udtryk.  
5.2.1 Hvorfor autenticitet? 
Nutiden byder på utallige muligheder: ”Global markedsføring i stadig større skala, brands der 
bliver dekoblet fra deres oprindelse og stedets ånd, og digitale fortællinger der væver sig ind i 
hinanden.” (Stagis,2012:14). Det har skabt et rum, hvor en virksomheds oprindelse og historie 
bliver relevant. Der er opstået en modsatrettet effekt, hvor forretningens forskellige interessenter: 
Forbrugere, kunder og medarbejdere ønsker at få indblik i virksomhedens identitet (Ibid.). Dette går 
hånd i hånd med troværdighed. Nutidens forbrugere er i højere grad interesseret i virksomhedens 
reelle værdier, visioner og holdninger: Hvorvidt et tiltag er et udtryk for en holdning eller inspireret 
af nuværende trends skabt af et reklamebureau. Denne skelnen er grundlæggende for 
virksomhedens troværdighed: ”Folk lægger stadig mere vægt på, at virksomheder opleves som 
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troværdige og oprigtige, når de udtrykker, hvem de er, og hvad de står for – og når de skal handle 
derefter.” (Ibid.14-15). 
 
Autenticitet udvikles i mange forskellige brancher, hvor det som udgangspunkt kan være svært at 
differentiere sig. Autentiske virksomheder udvikler en identitet og relationer, der gør dem unikke, 
og de er med til: ”(…) at skabe dybt engagerende og transformerende oplevelser for de mennesker, 
som indgår i relation med virksomheden.” (Ibid.23). Autentiske virksomheder kan samtidig have 
gavn af denne autentiske profil, da dette giver et sikkert fundament for virksomheden eksempelvis i 
krisetider, hvor virksomheden kan trække på dens passionerede ledere og medarbejdere og dens 
stærke markedsposition (Ibid.). 
Autenticitet handler ikke om, hvorvidt ydelsen er reel eller ej, men derimod om måden, hvorpå en 
virksomhed er autentisk. Stagis definerer en autentisk virksomhed som værende én, der trækker på 
dens historiske arv som en styrke, og som kan formidle dens identitet til omverdenen (Ibid.24). For 
at kunne dette har Stagis udviklet tre dimensioner, som kan hjælpe virksomheden til at overveje 
dens selvforståelse.  
5.2.2 Hvordan finder virksomheden autenticitet? 
Centralt for autenticitet er, at det kræver, at virksomheden finder dens historie og finder den 
iboende styrke til at videreformidle denne. En historie skal forstås som: ”(…) et helt sæt iboende 
styrker og kompetencer, virksomheden består af, og som er forbundet i et system, der kan beskrives 
gennem en fortælling.” (Ibid.34). For at arbejde på autenticiteten i en virksomhed skal man have en 
evne til at bemærke indlejrede og iboende autentiske styrker, vælge disse og dyrke disse, så de 
kommer til at danne grobunden for virksomheden (Ibid.35). At dyrke denne autenticitet skaber 
samtidig en attraktivitet for virksomheden. Det: ”(…) handler om at tiltrække kunder, skabe loyale 
kunderelationer, skabe positiv omtale og tiltrække og fastholde medarbejdere.” (Ibid.39). 
5.2.2.1 Værdien af den autentiske identitet 
Den autentiske identitet giver virksomheden værdi internt og eksternt. I den autentiske virksomhed 
er der et: ”(…) ideal om integritet og [må tilstræbe] sammenhæng mellem forskellige dele af 
organisationen og dens interessenter på tværs af strukturer, tid og sted.” (Ibid.38). Det betyder, at 
grænsen mellem det interne og eksterne er udvisket, og at den autentiske identitet ses såvel internt 
som eksternt i virksomheden.  
Side 18 af 124	
5.2.3 Identitet 
Hvem er vi? Hvilken type virksomhed er vi? Og hvem ønsker vi at være? Dette er grundlæggende, 
eksistentielle identitetsspørgsmål i en organisation. Disse kan opstå ved stiftelsen af en virksomhed, 
som følge af en krise eller ekstreme forandringer i organisationen (Ibid.125-126). I vores projekt 
har vi at gøre med en virksomhed, der er nystartet og som blandt andet mangler at få etableret deres 
website. 
5.2.3.1 Hvordan opdager man den autentiske identitet? 
Det indledende trin i denne proces er at kortlægge den organisatoriske autenticitet (Ibid.191). Dette 
er med til at beskrive organisationen, hvilket enten stemmer overens med den nuværende 
organisation eller derimod belyser bestemte mangler. Det kan i så fald være, at organisationen skal 
lave nogle forandringer for, at den kan nå de nye mål, således at organisationens selvforståelse 
stemmer overens med dens organisatoriske autenticitet (Ibid.). For at kortlægge denne autentiske 
organisatoriske identitet skal de ydre, fysiske artefakter observeres. Efterfølgende skal disse 
artefakter forstås gennem interviews og dialog med medarbejderne og ledelsen (Ibid.193).  
5.3 Relationsstrategi – Lars Sandstrøm 
Vi anvender Sandstrøms teori om relationsstrategi, som supplement til Stagis’ autenticitetsteori. 
Denne teori skal supplere autenticitetsbegrebet med et mere relationsfokuseret aspekt. Dette er 
relevant, da vi i projektet har at gøre med en mindre forretning, hvor relationen til kunden er 
fundamental. Sandstrøms teori om relationskommunikation vil derfor blive benyttet som en 
forståelsesramme til at opbygge og skabe relationer med forretningens interessenter samt i højere 
grad at inddrage disse på det fremtidige website.  
5.3.1 Værdiskabende relationer 
Lars Sandstrøm argumenterer for, at virksomheder er nødt til at gå nye veje, hvis de ønsker at 
udvikle og vedligeholde et stærkt virksomhedsbrand. Den traditionelle markedsføring og klassiske 
afsenderrettede branding er på tilbagetog til fordel for den relationsudviklende dialog og 
relationsbranding. Her deltager interessenterne på lige fod med virksomhedens ledelse og 
kommunikationsansvarlige i udviklingen og fortolkningen af virksomhedens brand og bliver derfor 
medudviklere af dette (Sandstrøm,2014:10). 
Denne udvikling i relationskommunikation skyldes blandt andet udviklingen af sociale medier og 
applikationer, som skaber og udvikler disse relationer på tværs af virksomheder, 
grupper,  mennesker og medier, og tid og sted er sjældent bestemt på forhånd. Ved at indgå i denne 
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dialog med grupper af interessenter, bliver det en gensidig udvikling af virksomhedens identitet, 
kultur og image (Ibid.11). Sandstrøm argumenterer for, at virksomhederne som begår sig med nye 
digitale kommunikationsformer, typisk vil vinde markedsandele og opnå et stærkere brand og 
image. Derfor er det også nødvendigt, at virksomhederne stiller teknologier og løsninger til 
rådighed for brugerne, så data og viden kan blive delt på tværs og for at interagere og debattere med 
ligesindede (Ibid.12).  
 
Sandstrøm pointerer, at virksomhederne skal have en forståelse for specifikke værdier, der er med 
til at skabe relationer og som skal ligge til grund for udviklingen af relationerne (Ibid.12). 
Sandstrøm definerer fire værdier, der vil blive gennemgået i analysen (Se afsnit 6.5.3).  
5.3.2 Brugerinvolverende innovation 
Der er kommet et stigende fokus på, hvordan virksomheder i udviklingsprocessen af innovative 
produkter og services kan inddrage brugere og andre interessenter, der skal købe og få værdi af 
produkterne (Sandstrøm,2014:121). Inden for mange brancher er brugerinvolverende innovation 
blevet en betingelse for succes samt overlevelse, og denne relationsudvikling er blevet et helt 
afgørende værktøj. Sandstrøm argumenterer for, at: ”Regnestykket er enkelt; innovation er 
grundlaget for vækst og udvikling, innovation kræver involvering, og involvering kræver strategisk 
ledelse og udvikling af relationer” (Ibid.). Brugerinvolvering kan være alt fra simple fokusgrupper 
og tests til at lade brugere være egentlige medudviklere og drivkraften for udviklingen af nye 
forretningsmodeller. Denne brugerinnovation kan bidrage med helt nye perspektiver på proces og 
produkter og kan hjælpe til at undgå den naturlige organisatoriske blindhed over for nye tilgange til 
kunder, markeder og markedsføring (Ibid.122). Den bedste markedsføring er den, som 
virksomhederne bag produkterne ikke selv udfører. Kunden tildeler anbefalinger om et produkt 
langt højere værdi, når den kommer fra venner og familie end gennem virksomhedens egen 
markedsføring (Ibid.125). Sandstrøm argumenterer for, at koblingen af innovation og 
brugerinvolvering er en betingelse hos moderne virksomheder (Ibid.132-133). 
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6.0 Analyse  
I dette analyseafsnit ønsker vi at analysere Edison & Co.’s nuværende website ved at skitsere et 
billede af forretningens nuværende situation med udgangspunkt i ejerens egne tanker, visioner og 
ambitioner for forretningen og det nye website. Efterfølgende ønsker vi at observere og 
sammenligne websites i samme branche for at kunne danne os et overblik over tendenserne på 
disse. Herefter vil vi analysere Edison & Co.’s nuværende website med udgangspunkt i Lisbeth 
Thorlacius’ visuelle kommunikationsmodel. Dernæst uddyber og analyserer vi forretningens 
målgruppe som grundlag for udviklingen af det nye website.  Afslutningsvist ønsker vi at samle 
disse foregående analyser for herefter at undersøge samt kortlægge hvilke elementer, der skal 
inkluderes på det nye website. Den information og de tanker vi har gjort os i analysen skal herefter 
overføres til konkrete funktioner og æstetiske elementer til redesignet af Edison & Co.’s nuværende 
website. Dette gør vi i en produktbeskrivelse, der kommer i forlængelse af analysen (Se afsnit 7.0). 
6.1 Analysedel 1 
Når den autentiske identitet formes, er det grundlæggende, at man først og fremmest forsøger at 
kortlægge den organisatoriske autenticitet (Stagis,2012:191). Stagis argumenterer for, at når ledere 
undersøger og reflekterer over deres egen og organisationens selvforståelse, vil de frigive 
organisationens potentiale (Ibid.). I det indledende interview med ejeren, beskrev han den 
overordnede idé med Edison & Co.: ”Det er sådan fordi, at jeg godt kan lide at være kreativ for det 
første og lave og renovere lamperne (...)” (Bilag 1). 
Den organisatoriske autenticitet kan være med til at skitsere et billede af organisationen, som enten 
stemmer overens med den eksisterende organisation eller derimod belyser visse mangler. For at 
kortlægge denne autentiske organisatoriske identitet skal de fysiske artefakter samt processer 
observeres (Stagis,2012:193). Efterfølgende skal disse artefakter forstås gennem interviews og 
dialog med medarbejderne og ledelsen (Ibid.). Edison & Co.’s website er en artefakt, som vi 
beskæftiger os med og som beskrevet i problemfeltet (Se afsnit 2.1), bliver Edison og Co.’s 
nuværende website benyttet til at informere om kontaktinformationer, åbningstider samt 
muligheden for at tilmelde sig Edison & Co.’s nyhedsbrev. I interviewene med vores informanter, 
spurgte vi ind til, hvad de syntes om det eksisterende layout på Edison & Co.’s website. Informant 1 
kalder websitet for ”tarvelig” og ”(…) havde en dårlig indretning” og informant 2 beskriver logoet 
som værende ”meget fint”, men at resten af indholdet på websitet er meget ”tungt” (Bilag 4,Bilag 
7). 
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Ejeren af Edison & Co. har en vision om, at websitet skal kunne tilbyde en blog, hvor han skal 
kunne poste opslag flere gange om ugen, eksempelvis at han har fået nye produkter (Bilag 1). 
Denne blog skal ydermere hjælpe til at skabe trafik mellem Edison & Co.’s website og Facebook-
side.  Ejeren har en vision om, at bloggen skal være: 
 
”(…) bare sådan en almindelig .. Det er bare sådan som man kender det fra en 
almindelig forretningsside. Det er, hvis man kan lægge ting op.. Det er jo bare sådan i 
virkeligheden noget Facebook-slags blog.” (Bilag 8) 
 
Ydermere forestiller ejeren sig, at websitet skal have et produktgalleri samt funktionen ”Tilmeld 
nyhedsbrev”. Ejeren forestiller sig, at websitet skal stemme overens med visionen om, at 
forretningen er: 
 
”Jamen altså meget uformel og ja.. Sådan en lille specialbutik tror jeg man kan kalde 
det ik? (…) Jeg kalder den bare en lille vintage butik, ja sådan hyggelig og med fair 
priser.” (Bilag 8) 
 
Stagis argumenterer for, at: ”Kortlægning kaster lys over de kompetencer, som er blevet 
selvfølgelige, og på de styrker, der ikke er tydelige for organisationen.”  (Stagis,2012:191). Her kan 
der argumenteres for, at ejeren af forretningen selv definerer sin forretning som værende en 
specialbutik, hvilket kan beskrive den overordnede tanke omkring forretningen. Derudover ønsker 
ejeren, at: 
 
”Der er så mange ord i dag, så det vil sige genbrugsfund og så nogle møbler lavet af .. 
også af genbrugsting, ik? (…) Det synes jeg kunne være fedt fordi det kender jeg ikke 
lige nogen der har på den måde i sådan en butik, så det synes jeg kunne være lidt 
skægt at have med den blanding… Og så flere… Mere egenproduktion, ik?” (Bilag 8) 
 
Ejerens refleksion over forretningens fremtid i ovenstående citat er med til at understrege det 
faktum, at forretningen ikke er veletableret, da den kun har eksisteret i seks måneder. Det betyder, 
at ejeren ikke har fastlåst sig på et koncept, men har en række ønsker og ambitioner for sin 
forretning: 
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”Der kunne jeg rigtig godt tænke mig at... På sigt, at jeg får nogle samarbejder med 
nogle som laver fx recycling eller upcycling som vi selv kalder det møbler. Altså jeg 
laver sådan en masse upcycling lamper, hvor jeg bygger lamper af gammel metal og 
sådan noget ik?” (Bilag 8)  
 
Qua de ovenstående citater kan der derfor argumenteres for, at ejeren har et ønske om, at 
forretningen skal sælge vintage og upcyclede produkter, og at forretningen skal skille sig ud på den 
måde, at han gør en dyd i at genbruge ting: ”Altså der er produceret så mange fede ting så er der 
ingen grund til at lave en masse ny lort synes jeg. Altså.. Sådan har jeg det virkelig.” (Bilag 8). 
 
Analysens ovenstående elementer er centrale at holde for øje i udviklingen af websitet, da 
elementerne skal overføres til det nye website, som skal bære præg af dette. Det overordnede mål 
med websitet er at skabe et univers som gør, at brugeren føler, at vedkommende er til stede i 
forretningen, selvom brugeren befinder sig på websitet. Elementerne i denne analyse er den 
indledende fase i at kortlægge den autentiske organisatoriske identitet.  
 
6.2 Analysedel 2  
Med udgangspunkt i analysedel 1  ønsker vi at foretage os nogle indledende observationer af Edison 
& Co.’s website. Derudover vil vi i forlængelse af dette observere samt forklare de tendenser, der er 
på to andre indretningswebsites2. Afslutningsvist ønsker vi at reflektere over interviewpersonernes 
respons angående redesignet af Edison & Co.'s website: Skal det redesignede website læne sig op af 
det webdesign lignende forretninger i samme branche har, eller skal det tage mere afstand fra dem? 
 
Indledningsvist har vi diskuteret med både ejeren af Edison & Co. samt vores informanter om, 
hvordan de ville karakterisere forretningen, og hvilke ord de umiddelbart ville bruge til at beskrive 
denne. Her gik ordet ”indretning” igen af flere omgange. Informant 1 mente, at ejeren skulle 
fokusere på at skilte med: ”Design indretning” (Bilag 4) fremfor vintagekonceptet, da mange 
forretninger benytter vintage udtrykket, og Edison & Co. derfor har en mulighed for at skille sig ud 
ved at bruge et andet udtryk. Informant 2 forbandt i høj grad også brandet Edison & Co. med 
indretning, da de varer, ejeren sælger, er indenfor denne kategori, og hun selv har erfaring med at 
købe indretningsartikler i forretningen (Bilag 7). Ejeren selv har dog gennem samarbejdsforløbet 																																																								
2 Dette begreb anvender vi som en overordnet beskrivelse af websites indenfor indretningsbranchen. 	
Side 23 af 124	
givet udtryk for, at han har tænkt sig at fokusere på vintagekonceptet i sin forretning og dermed 
ønsker, at begreberne vintage og upcycling skal karakterisere sin forretning. 
 
Inddrager man Lisbeth Thorlacius’ syn på brancherelaterede genrer og stilarter af websites (Se 
afsnit 5.1.1), kan Edison & Co.’s website placeres inden for det, man kalder et 
virksomhedspræsentationssite. Under denne genre er der fokus på, at sitet skal være forretningens 
ansigt udadtil og dermed skabe en fornemmelse af denne online, så brugeren relaterer den online 
oplevelse af websitet til den fysiske forretning (Ibid.). Kigger man på Edison & Co.’s nuværende 
website (Bilag 9), står den i kontrast til den ovenstående definition. Det gør den i og med, at den er 
meget begrænset i indhold og dermed ikke rummer de elementer, som man forbinder med et 
virksomhedspræsentationssite. Brugeren får dermed ikke et indblik i forretningen, når de navigerer 
rundt på dette site. Her kan man dermed argumentere for, at det oprindelige site til en vis grad er et 
forventningsudfordrende site (Thorlacius,2015:352). Det er tilfældet, da det er begrænset, hvilken 
oplevelse brugeren kan få på websitet. Brugerens oplevelse af websitet  stemmer dermed ikke 
overens med, hvad man forventer, når man besøger en indretningsforretnings website. 
 
Spørgsmålet er dog, hvad der karakteriserer indholdet og tendenserne på andre indretningswebsites 
i samme branche? 
Kigger man på to indretningswebsites, som vi har fået kendskab til gennem ejeren af Edison & Co. 
(Website 6,Website 7), så er det tydeligt, at de begge har fokus på at præsentere deres varer og 
forretningerne på en æstetisk måde. Begge forretninger har valgt at indsætte billeder på websitets 
forside, hvilket er med til at give brugeren et førstehåndsindtryk, når de navigerer ind på siden 
(Ibid.). Helt konkret er det billederne og æstetikken på disse websites, der skaber den online 
oplevelse af de to forretninger. På website 6, der præsenterer forretningen Hayloft Auctions, er 
forsiden enkel. Når man scroller ned på forsiden, får man gennem en række billeder et indblik i, 
hvad det er forretningen sælger, om en specifik vare allerede er solgt, eller om man har mulighed 
for at købe denne (Website 6). Et andet website er forretningen Furnish Green, hvor det ligeledes er 
billederne, der skaber rammen om forsiden (Website 7). Når man indledningsvist besøger websitet, 
mødes man af et coverbillede, som løbende skifter i form af et slideshow (Website 7). På denne er 
det æstetiske design også forholdsvist enkelt, da brugerne nemt skal kunne forstå, hvordan det 
foregår, hvis de er interesserede i at købe de enkelte varer, der er til rådighed. 
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På begge disse websites er der udviklet en forside med de føromtalte billeder, og samtidig har begge 
websites menupunkter, som reflekterer de informationer, ejerne finder centrale for brugerne. Der er 
lighedstræk mellem menupunkterne på begge websites. Gennemgående på begge websites er 
menupunkter, der omfatter kontakt, information om forretningen samt forskellige former for 
præsentation af varer. 
Der hvor Furnish Green og Hayloft Auctions differentierer sig fra hinanden er måden at tilgå 
forretningens varer, da den ene er en webshop, hvor den anden har et auktionskoncept, hvor man i 
forskelligt omfang kan byde på den vare, man gerne vil have (Website 6,Website 7). 
 
I forhold til de førnævnte genrer kan man ligesom med Edison & Co.’s website kategorisere de to 
andre indretningswebsites som virksomhedspræsentationssites, da der kan argumenteres for, at 
begge websites repræsenterer forretningerne ved at indeholde og dermed levere en række 
informationer til brugerne. Disse to websites er ligeledes brandingsites, da et brandingsite 
karakteriseres ved, at der er: “(...) mere vægt på den æstetiske fremtoning og er mere 
eksperimenterende end det er tilfældet med virksomhedspræsentationssite.” (Thorlacius,2015:350). 
Dette er tilfældet med begge websites, da der her er blevet arbejdet med æstetikken i billederne, 
tilføjet bestemte grafiske elementer, der er blevet valgt bestemte gennemgående farver samt 
skrifttyper, og overordnet set er der blevet skabt to særprægede websites. I forlængelse heraf er det 
på et brandingsite essentielt, at sitet skaber: ”(…) en aura omkring virksomheden – en historie.” 
(Ibid.339). Elementerne på de to indretningswebsites stemmer overens med det, der karakteriserer 
brandingsites. De går op i at udstille de varer, de sælger på en flot æstetisk måde, som giver 
brugeren en oplevelse af den fysiske forretning gennem en visuel præsentation. Billederne og 
grafikken på disse websites skaber en ramme om forretningen, og dette får de to brands til at 
præsentere deres websites på en måde, så man forstår, hvad konceptet er. 
 
Der kan derfor argumenteres for, at der på disse websites er fokus på at præsentere forretningen på 
en æstetisk flot og enkel måde gennem billeder og overordnede enkle navigationsmuligheder, som 
bidrager til en bredere forståelse af konceptet for brugeren i oplevelsen af deres sites. 
Da vi i vores interviews spurgte vores informanter om Edison & Co.’s fremtidige website skulle 
læne sig op af webdesignet på andre websites i samme branche, eller den skulle være mere unikt 
præget, svarede informant 1:   
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”(…) man skal jo altid være unik (…) På en eller anden måde er det jo meget godt, at 
man også er lidt genkendelig. Men samtidig kan man så sige, der er også bare mange 
af de der, der ligner hinanden. Altså selvfølgelig hvis man kunne finde et eller andet 
udtryk som er for.. Som er unikt, men heller ikke er for sådan crazy (…)” (Bilag 4) 
 
Her tydeliggør informant 1, at han finder det vigtigt, at man sætter sit eget præg på det udtryk, man 
gerne vil præsentere gennem sin forretnings website. Han er i starten tøvende omkring, hvor meget 
man skal læne sig op af lignende websites, men lægger vægt på, at det kan være en fordel at følge 
branchens genkendelige aspekter, og så have en eller anden forskellighed fra de andre som gør, at 
brugerne kan skelne én fra de andre. 
Denne mening supplerer informant 2, da hendes svar på samme spørgsmål er:   
 
”Jeg synes generelt  noget, man er rigtig god til i Danmark, det er at lave sådan 
flotte, æstetiske hjemmesider, så jeg ved ikke, hvor det innovative eller unikke ville 
komme ind, men jeg ville heller ikke afvise tanken om, at det kunne være fint med en 
unik hjemmeside. (…) Umiddelbart ville jeg sige, at den skulle læne sig op af andre, 
men med det personlige twist, som gør det unikt.” (Bilag 7) 
 
Informant 2 giver udtryk for, at der er mange forretninger, der er gode til at lave websites indenfor 
branchen, og det derfor kan være en idé at give den et personligt præg. Hun er enig med informant 1 
i, at Edison & Co. skal gå efter at læne sig op af andre websites i samme branche, men det ville 
være en fordel for den at skille sig ud. 
 
Disse udtalelser fra to af vores informanter giver os et indblik i, hvordan forretningen skal skille sig 
ud gennem det nye website i forhold til branchen. Brugernes forståelse af og tilvænning til disse 
tendenser er i høj grad med til at forme, hvordan websites skal se ud for at give den bedst mulige 
oplevelse for brugeren. Med disse forståelser af gennemgående tendenser på lignende sites, som det 
Edison & Co. skal have udformet, har vi nu skabt os et indblik i, hvilken retning det nye website 
ville have en fordel i at følge, hvis det skal inddrage tendenserne fra branchen. Her kan man også 
udlede, at Edison & Co.’s nye website skal have noget, der skiller sig ud eller rettere gør den mere 
personlig. Men før vi lægger os fast på, hvad dette unikke præg kunne være for Edison & Co., er vi 
nødt til at kigge dybere ned i det nuværende site, hvad det har, og hvad det mangler, og hvordan 
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man kan videreudvikle på det. Dette vil vi gøre gennem dele af Lisbeth Thorlacius’ visuelle 
kommunikationsmodel i analysedel 3.  
6.3 Analysedel 3 
I forlængelse af analysedel 1 og 2 ønsker vi at analysere forretningens nuværende website med 
udgangspunkt i Lisbeth Thorlacius’ visuelle kommunikationsmodel. 
Som nævnt i analysedel 2 kan Edison & Co.’s nuværende website kategoriseres som et 
virksomhedspræsentationssite. Siden består af to tekstfelter, hvor man kan tilmelde sig 
forretningens nyhedsbrev. Efterfølgende er der kontaktinformationer i form af links til forretningens 
andre platforme og adressen til den fysiske forretning efterfulgt af forretningens åbningstider (Bilag 
9). Disse informationer bliver præsenteret på en hvid baggrund. Øverst på siden, over denne 
information, er der en lysegrå bjælke, hvori Edison & Co.’s logo står med tilhørende tekst: 
”Vintagelamper & Interiør Siden 2009” (Bilag 9). Dette er Edison & Co.’s nuværende website, 
men hvilke æstetiske muligheder og udfordringer er der på dette? 
 
Thorlacius definerer afsenderen ved at skelne mellem den implicitte og den faktiske afsender (Se 
afsnit 5.1.3). Den implicitte afsender, som ligeledes beskrives som den ekspressive funktion, sætter 
fokus på afsenderens følelser og holdninger til produktet, der kommunikeres om. Disse kan 
beskrives ud fra Edison & Co.’s farvevalg, typografi, layout og lignende virkemidler på websitet. I 
dette tilfælde er de begrænsede, da de informationer og de æstetiske virkemidler, der findes på 
websitet, er få (Bilag 9). De visuelle elementer på websitet kan tyde på en uengageret forretning, 
hvilket informant 1 bekræfter: ”(…) jeg vil sige jeg kunne godt se den var ret tarvelig og havde en 
dårlig indretning.” (Bilag 4). Det nuværende website anvendes afsenderorienteret og med ejerens 
egne ord: ”(…) den er nærmest bare et visitkort, ik?” (Bilag 1). Den implicitte afsender er dog en 
diametral modsætning til den faktiske afsender. Ejeren er ikke selv tilfreds og hans ønske er, at 
websitet skal emme af vintage samt reflektere ham og have en uformel stil (Bilag 1, Bilag 8). Der 
skal sikres en overensstemmelse mellem den implicitte og den faktiske afsender på det nye website. 
 
I kommunikationsmodellen deles modtageren ligeledes op i den implicitte og den faktiske 
modtager. Den implicitte modtager er den modtager af Edison & Co.’s produkter og services, ejeren 
af forretningen har forestillet sig og som kan ses og analyseres frem via produktet 
(Thorlacius,2015:361). Dette aspekt er dog begrænset, da denne side er skabt fra afsenderens 
synsvinkel. Dette medfører, at websitet som udgangspunkt ikke henvender sig til en bestemt 
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modtager. Den kan dog udelukke bestemte brugere, da websitets minimale indhold kan have 
medført, at modtagerne ikke anser websitet som brugbart. Dette bekræftes af vores tre informanter, 
som ikke har været inde på websitet eller først besøgte dette i anledning af vores interview (Bilag 
4,Bilag 7,Bilag 10). På det nuværende website gør ejeren dog brug af den konative funktion (Se 
afsnit 5.1.4). Dette kommer til udtryk både sprogligt og visuelt. Der er to links på websitet, hvor 
ejeren henvender sig direkte til brugeren ved at skrive: ”Klik forbi (…)” samt ”Se flotte fotos (…)” 
(Bilag 9). Samtidig har ejeren sat disse links i en koboltblå skriftfarve, hvilket fungerer som en 
visuel konativ funktion (Thorlacius,2015:362). Dette gør ejeren ligeledes med ”Tilmeld” knappen, 
hvor brugeren kan tilmelde sig nyhedsbrevet (Bilag 9). 
 
Et andet aspekt af den implicitte modtager er de interaktive funktioner. I dette tilfælde er 
kommunikationsdesignet transmission relevant. Dette design omfatter: ”(…) envejskommunikation 
fra informationscentret til brugerne.”, hvor der ikke er behov for en reaktion fra brugerne 
(Thorlacius,2015:363). Dette er tilfældet på Edison & Co.’s website, da der her er en række 
informationer, som brugeren ikke har mulighed for eller skal påvirke. Samtidig er 
kommunikationsdesignet konversation relevant. Konversation omfatter blandt andet at holde 
kontakt og skabe relationer gennem de sociale medier (Thorlacius,2015:364). På websitet er der 
kontaktinformationer samt to links, som fører videre til yderligere information om forretningen i 
form af forretningens Facebook-side og Instagram-profil (Bilag 9).  
Den faktiske modtager omfatter brugerens oplevelse af sitet, hvilket kan kortlægges gennem 
receptionsanalyser og usability tests (Thorlacius,2015:361). Vi har indledningsvist interviewet tre 
informanter for at afdække en række spørgsmål som en del af designprocessen af Edison & Co.’s 
fremtidige website. For at få et indblik i den faktiske modtager skal der efterfølgende udføres 
usability tests på det redesignede website, hvilket vi dog afgrænser os fra (Se afsnit 3.6). 
 
Der kan ydermere kigges på den æstetiske funktion, som er en del af produktet. Den æstetiske 
funktion omfatter de sensoriske oplevelser på websitet samt: ”(…) de æstetiske virkemidlers 
afsmitning på indholdet og den samlede æstetiske nydelse.” (Thorlacius,2015:367). På Edison & 
Co.’s nuværende website er de æstetiske virkemidler få. Der er to forskellige skrifttyper på websitet 
samt tre forskellige skriftfarver. På websitet anvendes der blandt andet en koboltblå farve samt en 
bordeaux farve, der begge fungerer som iøjefaldende farver og har en funktion for 
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brugervenligheden (Bilag 9). Websitet har dog ingen grafiske elementer eller billeder, som kan 
skabe en stemning samt understøtte den vintage stil ejeren ønsker, at websitet skal emme af.  
 
Websitet mangler dermed grundlæggende inddragelse af brugeren og har en række æstetiske 
udfordringer, da websitet ikke formår at repræsentere Edison & Co.’s brand. Denne sammenfatning 
af det nuværende websites’ udfordringer vil herefter danne grobund for udviklingen af et fremtidigt 
website, der skal trække på brugerinddragelse og autenticitet. 
6.4 Analysedel 4 
I denne analysedel ønsker vi at kortlægge forretningens målgruppe, som kommer til at danne 
grundlag for redesignet af det nuværende website.  
En målgruppe er, ifølge Preben Sepstrup: “(...) den gruppe personer, hvis adfærd, holdning eller 
viden afsenderen ønsker at ændre (...)” (Sepstrup,2006:204). Sepstrup anvender målgruppebegrebet 
som et element i kampagneplanlægning. I dette projekt anvender vi dog Sepstrups definition som en 
overordnet begrebsafklaring. For at kunne tilpasse kommunikationsproduktet til vores målgruppe på 
bedste vis er det, ifølge Sepstrup, centralt at præcisere og afgrænse målgruppen så meget som 
muligt (Ibid.207). En god målgruppe beskrives af Sepstrup som havende:  
 
“(...) kendetegn, der er relevante for afsenderens mål og opfyldelsen af disse med 
kommunikation - kan eksponeres inden for dens (normale) mediebrug - har de nødvendige 
forudsætninger for at kunne (og ville) få fat i, forstå og bruge kommunikation - er mest 
muligt homogen med hensyn til kendetegn, der er relevante for kommunikationsopgaven.” 
(Ibid.208)   
 
For at afdække forretningens målgruppe har vi valgt at tage udgangspunkt i statistik fra Facebook 
samt udtalelser fra ejeren og projektets informanter. Gennem statistik på Facebook kan ejeren se, at 
størstedelen af de besøgende på forretningens Facebook-side er kvinder mellem 25 og 45 år. I vores 
indledende interview med ejeren pointerer han ligeledes, at dette:“(...) er også et meget godt billede 
af dem, som kommer ind ad døren (...)” (Bilag 1). Dette pointerer informant 1 ligeledes, da han i 
løbet af vores interview flere gange udtaler, at det ud fra hans egne observationer er det kvindelige 
segment, der er de primære kunder i forretningen (Bilag 4). Vi har derfor valgt at tage 
udgangspunkt i denne målgruppe og arbejde med denne som forretningens og det nye websites’ 
primære målgruppe. Vi har ydermere valgt at afgrænse denne målgruppe til kvinder i København 
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og omegn. Dette er af geografiske grunde, da forretningen er placeret på Vesterbro, og at dens 
lagersalg ligeledes foregår i København. Ydermere har det nuværende website ikke en webshop og 
får heller ikke nogen webshop i den nære fremtid. Dette betyder, at dens varer ikke kan blive sendt 
rundt i Danmark, og kunderne derfor skal have mulighed for selv at besøge forretningen for at hente 
varerne.  
 
Vores empiri består af to interviews med to kvinder på henholdsvis 25 og 27 år, som svarer til vores 
primære målgruppe. Vi har samtidig valgt at interviewe en informant, som er en mand på 37 år, 
som befinder sig udenfor den primære målgruppe. Dette har vi gjort for at få et andet perspektiv på 
websitet og vores interviewspørgsmål. 
 
For at beskrive forretningen og det fremtidige websites’ målgruppe har vi valgt at anvende 
standarddata, der omfatter data fra analysebureauernes databaser (Sepstrup,2006:208). Ud fra en 
undersøgelse fra Danmarks Statistik om danskernes it-forbrug i 2015 kan det ses, at 87% af den 
danske befolkning mellem 16 og 74 år bruger internettet dagligt (Website 8). Ud fra DR’s årlige 
rapport om medieudviklingen kan det dog ses, at det i 2015 er en næsten lige stor procentdel, der 
anvender mobiltelefonen til internettet som PC’en (Website 9). Inden for de sociale medier kan det 
ses, at Facebook er den store vinder. Facebook var i 2015 det sociale medie med flest brugere samt 
flest månedlige, aktive brugere (Website 10). Når danskerne bruger internettet er det tredje, mest 
populære formål: “Informationssøgning om varer eller tjenester (...)” (Website 8). Samtidig er det 
de 35-44 årige, der bruger denne informationssøgning mest:  
 
 
(Billede 1)  
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Internettet er ligeledes kendt for at være et netværk, hvor e-handel er blevet populært, og denne 
funktion på internettet oplever en støt stigning (Website 8). Dét der i så fald bliver handlet over 
internettet, kan ydermere ses at være kønsbestemt:  
 
“Der er forskel på, hvad mænd og kvinder køber på nettet. Mandlige e-handlende fylder 
deres indkøbskurve med spil og tekniske varer, som fx computerhardware og elektronik, 
mens de kvindelige e-handlende klikker sig til køb af tøj, bøger og billetter til fx teater, 
koncert eller biograf.” (Ibid.) 
 
Overordnet set er indkøb af  “Møbler, legetøj, andet til huset.” den femte største kategori af e-
handel indkøb i 2015.  
 
I den forbindelse er det relevant at holde denne statistik op mod statistik om forbruget i den fysiske 
verden. I nedenstående graf kan forbruget i de forskellige regioner i henholdsvis 2007 og 2014 ses:  
 
 
(Billede 2) 
 
Forbruget på fritidsudstyr, underholdning og rejser er størst i Region Hovedstaden. Selvom 
forbruget af dette er faldet fra 2007 til 2014, forbliver forbruget i denne kategori størst i Region 
Hovedstaden (Website 11). 
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Hvad kan denne statistik fortælle os om vores målgruppe?  
Indledningsvist kan vi konkludere, at vores målgruppe befinder sig inden for aldersgruppen, hvor 
87% anvender internettet dagligt. Helt grundlæggende er det derfor relevant at bruge tid på at 
redesigne et website og i vores tilfælde gøre Edison & Co.’s website mere brugbart og indbydende. 
Derudover kan det ses, at mobiltelefonen i højere grad anvendes til brugen af internettet. Dette skal 
der tages højde for i redesignet af Edison & Co.’s website, da dette betyder, at websitet skal være 
responsivt således, at det er æstetisk og brugbart i mobilformat. 
Ydermere kunne det ud fra Danmarks Statistiks rapport ses, at søgning om vare - og 
serviceinformation er en populær funktion på internettet. Det er derfor centralt, at det nye website 
skal være behjælpeligt og kan informere kunderne om forretningens varer samt services. Derudover 
kan det ses, at e-handel er kønsbestemt. Dette betyder, at kvinder køber andre ting end mænd 
online. Kvinder køber for eksempel tøj, bøger og kulturelle oplevelser online. Dette er relevant, når 
Edison & Co.’s nye website skal udarbejdes, da der ud fra denne statistik kan argumenteres for, at 
kvinder har større sandsynlighed for at købe indretningsartikler online. Dette understøttes af det 
faktum, at møbler, legetøj og andet til huset overordnet set er den femte største kategori af e-handel 
køb. Selvom Edison & Co.’s website ikke har en webshop, kan det nye website fungere som 
inspirationskilde, hvor forretningens produkter kan reserveres, og billedgalleriet af forretningens 
produkter kan tilskynde brugeren til at besøge forretningen og potentielt købe et produkt. 
Afslutningsvist kan det ses, at Region Hovedstaden har det største forbrug af “Fritidsudstyr, 
underholdning og rejser.”, hvori indretningsartikler kan inkluderes. Der er derfor en potentiel stor 
kundeskare at arbejde ud fra.  
Vores målgruppe i redesignet af websitet er derfor kvinder mellem 25 og 45 år fra København og 
omegn. Dette er derfor også den målgruppe, vi holder for øje, når vi udarbejder det nye website og 
vælger eller fravælger såvel æstetiske virkemidler som funktioner.  
6.5 Analysedel 5  
I de ovenstående analyser har vi præsenteret Edison & Co. både i form af ejerens ambitioner og 
visioner for forretningen og websitet knyttet hertil. Vi har samtidig forsøgt at danne os et overblik 
over konkurrerende forretningers websites, hvorefter vi analyserede Edison & Co.’s nuværende 
website samt kortlagde websitets målgruppe. Dette har givet os et overblik over forretningens 
nuværende situation, samt hvilke elementer der skal holdes for øje i redesignet af websitet. 
 
Side 32 af 124	
På grund af de mange muligheder, der er nu til dags og kampen om forbrugernes opmærksomhed 
blandt konkurrerende brands, kan det være svært at differentiere sig. Dette kræver, at virksomheden 
arbejder på og formår at skabe en autentisk identitet og samtidig sætter relationen til deres kunder i 
første række. Dette kan medføre, at virksomheden får et robust fundament, at virksomheden skaber 
sig en troværdig profil og får engagerede og interesserede kunder (Se afsnit 5.2.1). 
6.5.1 Hvorfor skal Edison & Co. have en autentisk identitet? 
En autentisk identitet er værdifuld for en organisation både internt og eksternt. I dette tilfælde er det 
dog begrænset, hvor berigende det er internt, da ejeren er alene om forretningen og dermed ikke har 
en organisationskultur og medarbejdergruppe, der skal tages hensyn til. Dog formår ejeren at skabe 
organisatorisk mening internt, da han lever krejler livet: Forretningen har åbent tre dage om ugen, 
og resten af dagene bruger han på at køre ud og finde unikke varer, han kan restaurere i 
forretningen. Samtidig er det ham, der står i forretningen de dage, den er åben (Bilag 1). Denne 
proces skaber en forståelse for de vintage og upcycling produkter han har, og det koncept han har 
og har bygget forretningen op om.  
Eksternt medfører den autentiske identitet en stor tiltrækningskraft, en tydelig positionering på 
markedet og et godt ry. Den autentiske identitet inddrager og engagerer forbrugeren i 
virksomheden, hvilket påvirker kundernes præferencer. Ved udvekslingen af virksomhedens ydelse 
får kunden en oplevelse, hvilket ofte medfører, at der opstår et ønske om at få endnu en oplevelse i 
fremtiden med denne virksomhed. Det er derfor også vigtigt, at virksomhedens ydelser bliver ved 
med at have særlig værdi for kunden, og at disse ikke degenerer til produkter uden værdi 
(Stagis,2012:74). Dette kan i høj grad overføres til Edison & Co., da vi her har at gøre med en 
forretning, som befinder sig på et marked med stor konkurrence, og derfor er det vigtigt, at Edison 
& Co. inddrager forbrugeren samt skaber værdi for forbrugeren ved hver eneste kontakt. 
6.5.2 Hvorledes kan Edison & Co. få en autentisk profil, og hvilke aspekter skal der trækkes på? 
Stagis arbejder med tre dimensioner, som kan hjælpe med at finde frem til organisationens kerne, 
og ud fra hvilket autenticiteten i organisationen kan udvikles. 
En af disse dimensioner er historien og arvens autenticitet, hvor der fokuseres på organisationens 
oprindelse, som skal videreføres til nutiden og skitsere et unikt billede af organisationen. I Edison & 
Co.’s tilfælde kan der trækkes på forretningens lokalitet, og der knyttes en bestemt stil til dette 
område, hvilket informant 2 ligeledes påpeger:  
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“(…) altså pastelfarver passer meget godt til stilen og Vesterbro og sådan…  Vesterbro er 
bare meget pastel og meget sådan fine, sarte farver og egentligt også minimalistisk eller 
sådan, så det skal ikke være nogle prangende farver, iøjnefaldende farver, men det skal 
være nogle mere lidt bløde, sarte farver, ville jeg sige.” (Bilag 7)  
 
I vores første møde med ejeren påpegede han ligeledes, at forretningslokalet er blevet fundet 
tilfældigt, at han selv har renoveret og malet dette. Dette er centralt at drage på i fortællingen om 
forretningen, da denne fra start til slut er drevet af ejerens passion - det gælder både restaurering af 
lokaler såvel som restaurering af produkterne til forretningen:  
 
“(…) og så havde vi sat alle [møbler]  herind fra den gamle butik, og så begyndte folk at 
banke på vinduerne og spørge om de kunne købe den stol og den lampe, selvom at de var 
fyldt med byggestøv. Så tænkte vi: ”Det var alligevel vildt. Hvad hvis man satte det lækkert 
op, så kunne det godt være, at det kunne blive en butik, og det var sådan, at det blev en 
butik. (...) Og så sælger jeg brugte ting og lamper, for det er det, som jeg har lyst til.” (Bilag 
1) 
 
Dette giver ejeren den mulighed for kreativitet, som han efterspørger og selv nævner i de to 
interviews (Se analysedel 1). Dette skaber grundlaget for den historiske autenticitet, som i 
samarbejde med de to andre dimensioner skal skinne igennem på websitet og give en autentisk 
oplevelse.  
 
Den anden dimension, som Stagis arbejder med, er den refleksive autenticitet, som: “(...) fokuserer 
på virksomhedens evne til at være tro imod sig selv og sit eget særpræg - hvad enten den udspringer 
af fortiden, nutiden eller forestillinger om fremtiden.” (Stagis,2012:16). Her skal der tages 
udgangspunkt i forretningens nutid, da denne har eksisteret i kort tid og dermed ikke har en lang 
fortid bag sig at trække på. Samtidig skal der tages højde for ejerens visioner og ambitioner for 
fremtiden, både i den fysiske forretning samt online. Forretningen og websitets nuværende situation 
er med ejerens egne ord: “ (...) “På vej” (Haha) Fordi den er jo ny. Jeg har kun haft den i 6 
måneder, ik? Så ja, på vej altså (…)” (Bilag 8). Dette betyder, at det er ejerens visioner og 
ambitioner for forretningen og hans online platforme, som skitseres i analysedel 1, der vil være 
afgørende for redesignet af Edison & Co.’s website. 
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Tredje dimension er den ekspressive autenticitet og omhandler: ”(…) hvordan organisationers 
identitet formidles og synliggøres – fysisk og emotionelt.” (Stagis,2012:16). Denne 
videreformidling af identiteten omhandler mere end virksomheden og produkternes funktioner, men 
omhandler også hvorledes disse appellerer til brugerne og deres følelser (Ibid.17). I relation til 
Edison & Co. betyder dette, at den fysiske forretning og websitet skal holde en særegen, personlig 
stil, der karakteriserer brandet og repræsenterer ejeren. Dette betyder, at websitet ikke skal være 
standardiseret, men at der skal være et karakteristisk æstetisk udtryk, der går igen i den fysiske 
forretning: Det kan være den mintgrønne farve, en bestemt måde at præsentere varer på, en 
gennemgående skrifttype som findes online såvel som på skilte i den fysiske forretning. Dette 
gælder også forretningens logo, som skal være gennemgående online såvel som i den fysiske 
forretning (Se afsnit 7.0).  
6.5.3 Hvordan kan disse tanker implementeres til noget konkret?  
 
”Hvis forbruget af et produkt eller en serviceydelse skal flyttes til næste trin i værdikæden, 
skal ikke alene transaktionen, men også relationen resultere i en oplevet tilvækst af mening i 
forbrugerens liv (…)” (Stagis,2012:70) 
 
Således skriver Stagis, og dette vil være grundlæggende for Edison & Co.  
Produkter kan nemt efterlignes i andre lande og/eller af andre virksomheder. Det centrale i 
udarbejdelsen af en autentisk virksomhed er derfor at lade autenticitet gennemsyre hele 
virksomhedens identitet for på længere sigt at skabe en organisatorisk distinktion og herigennem få 
en fanskare (Ibid.72). Stagis præsenterer nutidens æra: ”I den nye æra er ydelsen ikke alene blevet 
til en service, men også en transformationsproces, som skal tilbyde større mening hos kunden end 
blot den fysiske service.” (Ibid.73). At kunne tilbyde mening hos kunden handler derfor om, fra 
ledelsens side, at kunne træde i karakter, rådgive kunden og dermed hjælpe med at skabe mening 
(Ibid.). I Edison & Co.’s tilfælde ville dette omfatte et kendskab til dens styrker. Ejeren nævner 
selv, at det er vintage og upcycling, han ønsker at fokusere på. Dette vil repræsentere hans 
specialitet, og disse produkter vil han kunne skræddersy og sælge til bestemte kunder. Det kan 
eksempelvis være med forretningens upcyclede lamper. Disse lamper har en bestemt signalværdi, 
da disse er skabt ud fra gamle dele, samt hver især har en bestemt karakteristik. 
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I dette tilfælde vil Sandstrøms begreb om brugerinvolvering være helt grundlæggende, da dét at 
kunne skræddersy en lampe eller en anden interiørartikel til en bestemt kunde kan være en måde, at 
lade brugerne være medudviklere og i højere grad lade denne proces definere forretningens brand. 
Det medfører samtidig, at produktet og servicen skaber mening for kunden, da der her er en 
forståelse for udviklingsprocessen, samt hvor produktet helt konkret kommer fra (Se afsnit 5.3.2). 
For at kunne dette skal ejeren: “(...) kende sig selv og have den indre styrke, der gør ham i stand til 
at træde i karakter og rådgive klienten.” samt overveje: “Hvordan træder min virksomhed i 
karakter og hjælper kunderne med at skabe mening og transformation?” (Stagis,2012:73). Ved at 
have denne personlige relation til kunden øges forretningens autenticitet, i og med at: “(...) den 
mening, relationen kan give til kundens personlige identitet, er det mest værdifulde, den autentiske 
virksomhed har at tilbyde.” (Ibid.).  
Edison & Co. har i dette tilfælde både en fordel og en ulempe. Forretningen er nyopstartet og har 
dermed stadig mulighed for at forme dens identitet. Dette betyder dog samtidig, at den ikke har en 
fast identitet at trække på og læne sig op af, når behovet for faste rammer er der. 
Hvordan dette kommer til udtryk på det nye website, vil vi beskrive i den efterfølgende 
produktbeskrivelse (Se afsnit 7.0).  
 
For at udvikle samt opretholde et stærkt brand skal organisationen, ifølge Sandstrøm, have fokus på 
dens relationer til dens interessenter (Se afsnit 5.3.1). For at skabe disse relationer skal 
virksomheden have en forståelse for, hvilke værdier der bør ligge til grund for udviklingen af 
relationer. Sandstrøm foreslår blandt andet værdierne: Tillid, nærhed, åbenhed og fællesskab, som 
afgørende faktorer for en velfungerende og værdiskabende relationsudvikling (Sandstrøm,2014:12). 
De ovenstående faktorer er vigtige og værd at overveje, når virksomheden skal begynde at opbygge 
relationer med interessenterne. Disse relationer skal ikke udelukkende være en social, uformel måde 
at mødes på, men skal være med til at opfylde virksomhedens visioner og skal være et værktøj til at 
skabe intern og ekstern værdi og skal understøtte virksomhedens udvikling (Ibid.26). 
 
En af faktorerne er tillid, og som virksomhed vil man allerede være bagud i forhold til sine 
konkurrenter, hvis interessenterne ikke har tillid til virksomheden, hvilket vil gøre det sværere at 
kommunikere sit budskab. Tilliden opbygges gennem historie og erfaring (Ibid.). Ejeren af Edison 
& Co. har den fordel, at han tidligere har haft en interiør forretning:   
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”I: Hvor mange er der tilmeldt dit nyhedsbrev? Ved du det? 
H: Små 600. 
I: Det er da alligevel flot på 4 måneder. 
H: Nej undskyld, det er ikke på 4 måneder – det er nogen, som jeg har samlet 
sammen. Nej, det kunne være flot… Det er nogen, som jeg har samlet sammen fra min 
gamle webshop også… Så det er altså over et par år.” (Bilag 1)  
 
Der ligger dermed en fordel i, at ejeren kan trække på tidligere kunder, hvilket er en kundeskare, 
der kender til ejeren og højst sandsynligt har tillid til ham. Det er et godt udgangspunkt for en ny 
forretning at kunne have gavn af en kundekreds, der i forvejen har tillid til forretningen og 
potentielt derigennem kan sprede budskabet om den nyopstartede vintageforretningen på Vesterbro. 
At skabe tillid er dog ikke en faktor, der skal undervurderes og en gennemsigtighed, der kan 
medføre tillid, er derfor central at have på forretningens website. Det kan være i form af en blog, 
hvor ejeren selv skriver indlæg regelmæssigt og inddrager brugeren i sin hverdag. En sådan uformel 
stil kan potentielt øge tilliden fra kundernes side.  
 
En anden faktor er nærhed, som kan være særlig udfordrende for virksomhederne. Den almindelige 
bruger vil ikke have virksomhedernes afsenderorienterede formidling på websitene eller 
salgsbrochurer, men de vil have information som: ”(…) giver mening i en konkret, virkelig 
situation, de vil kunne reagere umiddelbart og kunne give feedback til en rigtig person i 
virkeligheden (ikke gennem feedbackformularer)(…)” (Sandstrøm,2014:13). Dette er i høj grad en 
faktor  Edison & Co. kan tage til sig og i en vis grad allerede gør det på Facebook-siden. Nærheden, 
der kan findes på Facebook-siden, skal overføres til websitet, hvor det er centralt, at ejeren i lige så 
høj grad inddrager brugeren og tiltaler brugeren direkte. Det kan være ved små produktbeskrivelser 
under hvert produkt, hvor skrivestilen skal være uformel, direkte, og hvor man som kunde føler, at 
ejerens karakter er til stede. Samtidig skal der være mulighed for, at kunden nemt kan komme i 
kontakt med ejeren. Der skal både være kontaktinformationer under hvert produkt samt under fanen 
“Kontakt”. I produktbeskrivelsen kan der eksempelvis stå: “Ring til mig, hvis du har nogle 
spørgsmål” samt “Skriv til mig på denne e-mail”. Således kan kunden komme i kontakt med ejeren 
samt have en direkte kontakt til en rigtig person, som de har en fornemmelse af hvem er. 
 
Den tredje faktor er  åbenhed, herunder tilgængelighed og gennemsigtighed. Virksomhederne skal 
stille informationer og viden til rådighed for interessenterne, og informationerne skal være nemme 
Side 37 af 124	
at finde, forstå og fordøje. Informationerne skal tilpasses de forskellige grupper af interessenter, og 
det handler i høj grad om for virksomhederne at præsentere information på det rette sted og på det 
rette tidspunkt (Ibid.13-14). I Edison & Co. er kunderne den største interessentgruppe, da han ingen 
medarbejdere har, og hans relation til leverandører er minimal, da han for det meste selv tager ud og 
finder nye produkter på loppemarkeder og lignende. Dette betyder, at den mest centrale information 
ejeren skal videreformidle er den forretningens kunderne vil finde nyttig. Dette gælder 
produktinformationer, kontaktinformationer samt til en vis grad information og et indblik i hvem 
ejeren er. Yderligere information om selve forretningen vil med kunderne som interessentgruppe  
være irrelevant at tilføje på websitet. 
 
Den sidste faktor er fællesskab og skal være tilstede, hvis: ”(…) en interessent skal involvere sig 
i  en virksomheds handlinger eller kommunikation.” (Ibid.14). Det kan være, at virksomheden kan 
tilbyde et særligt fællesskab for interessenterne. Det kan eksempelvis være til folk med en særlig 
livsstil, eller det kan også handle om, i udviklingen af produkter, at virksomheden inviterer til 
dialog, så interessenterne bliver en del af udviklingsprocessen. Derudover har flere virksomheder 
peer-to-peer netværk til rådighed, så kunder eller investorer kan diskutere og kommentere eller 
eksempelvis komme med idéer til videreudvikling af produkter (Ibid.). Edison & Co. kan tilbyde et 
fællesskab for de interessenter, som er interesserede i vintage samt upcycling produkter. Det kan 
være ved at inddrage brugeren ved, at ejeren eksempelvis informerer dem, når han tager ud på 
auktioner og loppemarkeder. I disse tilfælde kan kunderne få mulighed for at få ejeren til at kigge 
efter bestemte artikler efter eget valg. 
Herved åbner han op for dialog med sine interessenter, muligheden for at de kan have indflydelse 
på forretningens udvalg og blive en del af et fællesskab, der kan opstå omkring dette koncept.  
Ejeren af forretningen har ligeledes en ambition om, at:  
 
“(...) lave sådan nogen altså fx ”Kom ned og lav din egen lampe” for eksempel, ik? 
”Renover din egen lampe”-aften, ik? Eller jeg tænkte det kunne være en meget skæg måde 
at gøre et eller andet på, ik?” (Bilag 8) 
 
Dette kan i høj grad medføre, at visse kunder engagerer sig i forretningen samt helt fysisk får lov til 
at være en del af udviklingsprocessen af en interiørartikel. Dette kan samtidig give forretningen en 
høj troværdighed og en tillid til forretningens ejer.  
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Denne tilgang til forretningens kunder og til forskellige tiltag i forretningen kan være med til at 
skabe denne uformelle tone, ejeren ønsker, at der skal være i forretningen, samt give ejeren 
mulighed for at gøre det, der oprindeligt var tanken med forretningen; nemlig at være kreativ og 
leve af sin passion.  
6.5.4 Forslag til det konkrete website  
På det redesignede website er det centralt at holde for øje, at den faktiske afsender skal stemme 
overens med den implicitte afsender. Det betyder, at det engagement, den kreativitet og den passion 
vi mødte i vores interviews med ejeren skal skinne igennem på websitet. Dette ønsker vi at gøre ved 
at anvende forskellige æstetiske virkemidler, der kan give brugeren et indtryk af forretningen og 
ejeren bag denne. Det er eksempelvis gennem farvevalg, skrifttyper, billeder og lignende, hvilket vi 
ønsker at gå mere i detaljer med i dette afsnit. Dette er også afgørende indholdsmæssigt, det kan 
eksempelvis være at have en blog på hans website, da det er en måde, hvorpå hans identitet kan 
komme til udtryk. Samtidig vil sproget på websitet spille en vigtig rolle, da han på forretningens 
Facebook-side skriver på en karakteristisk facon, hvilket kan gøre sitet mere personligt.  
Samtidig er den primære målgruppe for forretningen og det fremtidige website kvinder mellem 25 
og 45 år i København og omegn, hvilket der skal tages højde for i redesignet af websitet. Det er dog 
samtidig centralt at tage stilling til, at ejeren har et ønske om at få et større antal mandlige kunder 
(Bilag 1). Dette har vi dog valgt at afgrænse os fra, da vi ønsker, at websitets stil skal repræsentere: 
Ejeren bag forretningen samt forretningens primære målgruppe. At inkludere den mandlige 
målgruppe kan være en unødig udfordring for forretningen, hvilket vi vil diskutere i nedenstående 
produktbeskrivelse (Se afsnit 7.0). 
 
Edison & Co. er, som nævnt i afsnit 6.2, et virksomhedspræsentationssite. Fremover skal dette dog 
indgå i symbiose med den brancherelaterede genre, brandingsitet, hvor æstetikken er i fokus (Se 
afsnit 6.2). Æstetikken på et website er afgørende for en forretning som Edison & Co., da denne 
befinder sig i en nichebranche inden for interiør- og designverdenen, hvor æstetik er fundamental.  
Stilen på Edison & Co.’s nye website skal være præget af de vintageprodukter, der sælges. Ejeren 
ønsker selv, at en 50’er inspireret mintgrøn farve bliver gennemgående på sitet. Dette funderer han 
i, at forretningen har en række vespagrønne elementer, såsom ejerens skrivebord samt reolerne, 
hvor forretningens artikler er udstillet. Ydermere karakteriserer ejeren vintagebegrebet med den 
tidsperiode, hvor pastelfarver var fremtrædende (Bilag 1). Dette farvevalg understøttes af informant 
2, som nævner at pastelfarver egner sig godt til forretningens stil samt beliggenhed (Bilag 7). Det er 
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dog værd at overveje, at et mintgrønt site i høj grad giver et feminint udtryk, og hvorvidt farven 
egentligt repræsenterer ejeren, som er en gør-det-selv krejler-type. En koksgrå farve kunne give den 
sarte mintgrønne farve lidt kant og et tydeligere indtryk af ejeren på websitet. På grund af tekniske 
begrænsninger med WordPress har vi dog ikke kunne inkludere den koksgrå farve på websitet. Vi 
har i stedet arbejdet med sort og hvid, som kan hjælpe med at styrke overskueligheden på websitet 
og holde en enkel og ren farvepalette. 
Samtidig skal skrifttypen på websitet læne sig op af skrifttypen på Edison & Co.’s logo (Bilag 11). 
Informant 1 og 2 nævner begge et par kritikpunkter i forhold til forretningens logo. Informant 1 
udtaler, at han finder det kedeligt, hvor informant 2 pointerer, at logoet ikke klæder alle 
forretningens platforme (Bilag 4,Bilag 7). Vi har dog valgt at tage udgangspunkt i ejerens ønske og 
bibeholde det nuværende logo, da det er en bekendt, der har tegnet logoet for ham, og han derfor 
ønsker at beholde det (Bilag 1).  
Billederne skal samtidig redigeres således, at de alle får et identisk støvet filter samt holdes i de 
varme farver. Dette skaber en fornemmelse af den kreativitet og det værksted, som forretningen er, 
samtidig med at de varme farver giver en imødekommenhed. Interiørartiklerne på selve billederne 
skal præsenteres i overensstemmelse med den opstilling, kunderne kan opleve i den fysiske 
forretning. Dette er én måde, hvorpå man kan overføre den fysiske oplevelse online og skabe en 
følelse af tilstedeværelse.  
 
Det er centralt, at der er en sammenhæng i produktet, hvilket den faktiske funktion i den visuelle 
kommunikationsmodel arbejder med (Thorlacius,2015:371). I dette tilfælde betyder det, at de 
forskellige faner på websitet skal være konsistente: Farverne, skrifttyperne og opsætningen af 
indholdet på de forskellige faner skal være gennemgående.  
Dette gælder også sproget der, som tidligere nævnt, skal være et uformelt, direkte sprog. Dette kan 
ses eksemplificeret på forretningens nuværende Facebook-side, hvor ejeren ofte tiltaler brugeren 
direkte og gør brug af den konative funktion (Website 12). Dette sprog kan i høj grad overføres til 
websitet, og det kan eksempelvis være på websitets forsidetekst samt i produktbeskrivelserne. Det 
kan tilføje et uformelt træk, der kan virke imødekommende og give denne personlige kant til 
websitet, som ejeren selv efterspørger. 
 
Denne imødekommenhed skal være et gennemgående træk på websitet. Det betyder derfor også, at 
det redesignede website skal være modtagerorienteret frem for afsenderorienteret, som det 
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nuværende website er. Dette omfatter et webdesign, hvor der overordnet set er konsistens i layoutet 
hele vejen igennem produktet. Samtidig skal det repræsentere forretningens ejer såvel som appellere 
til forretningens primære målgruppe. I redesignet af websitet er det ligeledes muligt at lade sig 
inspirere af lignende forretningers website som dem, vi præsenterede i analysedel 2. Her spiller 
æstetikken en grundlæggende rolle, hvilket det også vil gøre på Edison & Co.’s nye website i og 
med, at det er et brandingsite. Dette vil vi konkret beskrive i nedenstående produktbeskrivelse (Se 
afsnit 7.0). 
 
For at fremhæve den autentiske kerne på websitet er det centralt, at en større inddragelse af 
brugeren samt en anvendelse af æstetiske elementer, der repræsenterer Edison & Co.’s brand, bliver 
omdrejningspunktet på det nye website. Med udgangspunkt i vores empiri og disse forskellige 
analysedele har vi forsøgt at skitsere et billede af, hvilke konkrete virkemidler, der skal arbejdes 
med for at få et website, der emmer af vintage, hvor interiørartiklerne nærmest kan føles og 
brandets ånd kan mærkes. Således får brugeren en autentisk oplevelse, hvor et besøg på websitet 
afspejler et smut forbi den fysiske forretning. 
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7.0 Produktbeskrivelse 
I dette afsnit ønsker vi at beskrive vores produkt, som er et redesign af Edison & Co.’s nuværende 
website. I den konkrete udformning af produktet har vi været igennem to redesigns. Det indledende 
redesign udarbejdede vi på baggrund af interviews med vores tre informanter samt det første 
interview med forretningens ejer (Bilag 12). Dette præsenterede vi efterfølgende for ejeren for at få 
hans input, da det skal fungere som fremtidigt website for forretningen. Vi fik herefter feedback for 
websitet, hvilket gav os en række redskaber samt pejlemærker for den videre udvikling. Det er på 
denne baggrund og med analysen af projektets empiri for øje, at vi har skabt det nye website (Bilag 
5). 
 
I toppen af det redesignede website er logoet blevet placeret centreret, hvilket også var et stærkt 
ønske fra ejeren, selvom de almene designkonventioner argumenterer for, at logoet skal placeres 
øverst til venstre (Bilag 5,Bilag 8,Website 13). Logoet har ligeledes den funktion, at det fører 
brugeren tilbage til forsiden, når der trykkes på det. Dog har der været blandede meninger omkring 
logoet fra vores informanter. Informant 1 finder ikke logoet pænt:  
 
“Jeg synes egentlig hans nye logo er lidt... Det er sgu lidt kedeligt på en eller anden måde... 
For det er sort og gråt... Det er lidt nemt... Det har alle nærmest, ik? Det er der virkelig 
mange der har. Og det er jo ikke et eller andet (...)” (Bilag 4)  
 
Dette er informant 2 dog uenig i og synes, at logoet er “meget fint” (Bilag 7). Her kan man stille 
spørgsmålstegn ved, hvorvidt logoet skal ændres. For at undersøge om dette er en generel holdning 
blandt kunderne, ville man være nødsaget til at lave en større undersøgelse blandt forretningens 
kunder.  
 
I forhold til websitets funktioner havde forretningens ejer en række ønsker. Disse har vi præsenteret 
for vores informanter således, at vi kunne få en fornemmelse af hvilke funktioner, der var 
efterspurgte. Denne kombination har resulteret i fem menupunkter: Forside/Billedgalleri/Blog/Om 
mig/Kontakt. Ligeledes har vi valgt at opstille få menupunkter, da undersøgelser viser, at 
mennesket højest kan overskue syv elementer, herunder eksempelvis menupunkter (Website 13). 
Disse menupunkter står øverst på websitet således, at brugeren hurtigt kan danne sig overblik, 
hvilket også er en fast konvention i webdesign (Website 13).  
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For at øge brugervenligheden skal disse menupunkter ligeledes have en hover-funktion, hvor der 
skiftes farve således, at brugeren er opmærksom på, hvor cursoren befinder sig (Website 14). 
Samtidig skal de forskellige links på websitet være i mintgrøn, så disse bliver iøjefaldende for 
brugeren, så det er åbenlyst, at disse er klikbare, og at der forbliver en konsistens i farvevalget 
(Bilag 5,Website 5). Ydermere benytter vi hover-funktionen, da vi er blevet inspireret af websitene 
Hayloft Auctions og Furnish Green, som begge anvender denne funktion (Website 6,website 7).  
 
På forsiden har vi valgt, at coverbilledet skal være en collage af tre billeder fra forretningen. Disse 
skal fungere som stemningsbilleder og give et indledende indtryk af forretningen samt produkterne.  
Her har vi ladet os inspirere af de websites, som vi præsenterede i analysedel 2, og som begge 
anvender billeder som æstetiske virkemidler til at give websitet et personligt præg. Eksempelvis 
anvender Hayloft Auctions forskellige pastelfarvede filtre over deres billeder, som skaber en 
bestemt stemning og en række forventninger om den fysiske forretnings udtryk (Website 6).   
Ligeledes har vi valgt billeder af kobberlamper, da informant 2 beskriver: “Jeg lagde mærke til, at 
han nede i sin butik har rigtig meget kobber (...)” (Bilag 7). Dette er med til at skabe en forbindelse 
mellem forretningen og websitet. Samtidig er filteret og farvenuancerne på billederne varme, da vi 
ønsker at skabe en imødekommende og uformel stemning, hvilket skal være en rød tråd igennem 
hele websitet. Dette er med til at styrke autenticiteten, da det ikke fremstår distanceret og koldt. 
Denne imødekommenhed har vi forsøgt at inkorporere i teksten på forsiden. Vi har valgt en 
WordPress skabelon, hvor teksten er placeret i en hvid tekstboks med en sort skrifttype. Det har vi 
valgt på grund af læsbarheden, da den hvide baggrundsfarve får fremhævet den sorte tekst i højere 
grad end en mintgrøn baggrundsfarve kunne have gjort det. Vi har ladet os inspirere af ejerens 
skrivestil på hans andre platforme. Her skriver ejeren ofte i talesprog, og det er en uhøjtidelig tone, 
der gennemsyrer forretningen. Dette stemmer samtidig overens med den person, vi mødte til de to 
interviews, så denne atmosfære er at finde fysisk såvel som online på forretningens platforme. I 
forhold til valg af skrifttyper på websitet, har vi benyttet serif fonte efter ejerens ønske (Bilag 1). 
Skrifttypen skal stemme overens med det vintagelook, som Edison & Co. repræsenterer.  
 
I websitets højre margin har vi tilføjet et widget “Upcoming Events”, da dette kan være med til at 
inddrage brugeren, da man her kan se, hvilke events eller tiltag ejeren har tænkt sig at have. Dette 
kan samtidig styrke relationen til kunden, da disse events er rettet brugeren, og hos Edison & Co. 
vil det eksempelvis være lagersalg, ‘lav-din-egen-lampe’ aftener eller ejerens krejler-udflugter, hvor 
kunden kan bede om en bestemt vare (Bilag 5,Bilag 8).  
Side 43 af 124	
I bunden af websitet har vi valgt at indsætte forretningens adresse, telefonnummer samt 
åbningstider, da disse er grundlæggende informationer, som brugeren nemt skal kunne finde. 
Kontaktinformationer i footeren er ligeledes en fast design konvention i webdesign (Website 13). 
Ved siden af disse har vi valgt at tilføje et Facebook-ikon samt et Instagram-ikon, som linker til 
forretningens platforme på disse kanaler, da disse ligeledes ofte er efterspurgte af brugeren. Disse 
ikoner skal ikke forstyrre det samlede æstetiske udtryk og bliver derfor placeret i bunden af 
websitet. 
 
I forhold til farvevalget på det redesignede website havde ejeren fra starten af et ønske om, at en 
vespagrøn/mintgrøn farve skulle være dominerende på websitet. Dette blev bakket op af to af 
informanterne, der begge mente, at disse ville være repræsentative for  forretningens stil (Bilag 
4,Bilag 7).  
Den største kundegruppe og forretningens målgruppe er kvinder, og derfor kan der argumenteres 
for, at websitet primært skal forholde sig til den kvindelige målgruppe. Det redesignede website 
fremstår på nuværende tidspunkt feminint i form af den grønne farve. Websitet har ligeledes et rent 
og finpudset design i forhold til, at ejeren i realiteten arbejder på et værksted og tager ud og krejler, 
og det overordnede billede af ham ikke er en velpoleret forretningsejer. Dog kan det diskuteres om, 
denne vespagrønne farve er optimal i forhold til at tiltrække de mandlige kunder, som ejeren også 
ønsker. Hvis ejeren skulle henvende sig til det mandlige segment, kan der argumenteres for, at en 
mere rå og upoleret stemning skulle frem på websitet. Diskussionen er dog, om dette giver mening i 
forhold til forretningens målgruppe, som er kvinder i alderen 25-45 år. For at kunne have et rent, 
overskueligt design, der på den ene side appellerer til forretningens primære målgruppe og samtidig 
repræsenterer forretningens ejer, har vi valgt ikke at have fokus på det mandlige segment. Det er 
samtidig relevant at holde for øje, at ejeren har en forretning, som er hans levebrød. Dette omfatter 
også, at der tages hensyn til, hvem forretningens kunder reelt er, og netop derfor har vi valgt at 
fokusere på den kvindelige målgruppe.  
  
I forretningen er der elementer, som har denne vespagrønne farve, vi anvender på websitet. Der kan 
derfor argumenteres for, at dette er med til at skabe en forbindelse mellem den fysiske forretning og 
websitet, hvilket skaber en overordnet sammenhæng i oplevelsen af brandet for kunden. Dog ønsker 
ejeren ligeledes at benytte sig af en koksgrå farve:  
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“Og så har jeg jo også grå dernede, lyse grå og antracit grå og sådan noget. Så det er 
sådan meget de samme farver, som der sådan var... Sådan... Ja, så de farver kunne jeg godt 
tænke mig gik igen, så det sådan ligesom spiller. Ja.” (Bilag 8) 
 
For at sitets udtryk ikke skal være for poleret, kunne den grå farve ydermere bidrage til at 
understrege den autentiske kerne: At han er krejler, som arbejder i værksted, og at den grå farve 
symboliserer værkstedet og det støvede udtryk. Dog har vi haft tekniske begrænsninger med 
WordPress, og derfor har vi ikke kunnet implementere den koksgrå farve på websitet. Det kan dog 
diskuteres, hvorvidt ejerens karakter er blevet retmæssigt repræsenteret i og med, at websitet har et 
feminint udtryk.  
  
Ydermere har vi testet websitet på forskellige platforme, og selvom WordPress har et indbygget 
responsivt design, er der alligevel forskel på det udtryk, websitet har på forskellige platforme. 
Billederne i toppen af websitet fylder eksempelvis halvdelen af skærmen på en smartphone. Dog 
kan der argumenteres for, at billederne er med til at skabe en stemning på sitet, og derfor kan det 
være hensigtsmæssigt, at de er placeret der. Derudover kan det virke som spildplads, at der er 
relativt meget luft mellem billederne, tekstfeltets titel og velkomstteksten (Bilag 13).  
På websitet har vi valgt en WordPress skabelon, hvor der er en hvid tekstboks for 
brugervenlighedens skyld. Kanten på den hvide tekstboks går dog ind over billederne og forstyrrer 
det rene udtryk på websitet. Dette gør sig dog ikke gældende, når man ser websitet på en 
smartphone og en Ipad, hvor den hvide tekstboks kommer i forlængelse af billederne (Bilag 13). 
Dog kan det virke forvirrende, at billederne forbliver i toppen af siden, når man skifter menupunkt, 
hvilket vi vil diskutere i nedenstående diskussion (Se afsnit 8.0). Derudover er vores tilføjede 
widget i højre margin også at finde på alle siderne, hvilket også kan virke som et forstyrrende 
element, når man er inde på andre sider end forsiden. Dette er en dog en teknisk begrænsning, som 
vi har haft ved WordPress, og som vi ikke har mulighed for at ændre (Se afsnit 8.0).   
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8.0 Diskussion  
I projektet har vi anvendt Stagis’ teori omhandlende autenticitet som bærende element til at 
redesigne Edison & Co.’s website. Stagis argumenterer for, at en virksomhed skal videreformidle 
dens historie og iboende styrke, og at historien er: ”(…) et helt sæt iboende styrker og kompetencer, 
virksomheden består af, og som er forbundet i et system, der kan beskrives gennem en fortælling.” 
(Stagis,2012:34). Men hvordan får man udtrykt denne fortælling, og hvornår kan man argumentere 
for, at websitet udtrykker organisationens autentiske kerne? 
Vi har valgt at udtrykke denne fortælling ved at anvende bestemte billeder, en bestemt farvepalette, 
to forskellige skrifttyper samt andre virkemidler (Se afsnit 7.0). Vi har forsøgt at kortlægge Edison 
& Co. som forretning i samarbejde med ejeren. Dette har skabt et grundlag, ud fra hvilket vi har 
fundet en række elementer, der skulle arbejdes videre på for at forbedre. Det er i denne 
sammenhæng, at vi udarbejdede en række interviews, som skabte udgangspunktet for redesignet af 
det nye website. Dette forarbejde, som har ledt til et redesign af det nuværende website, er 
grundlæggende for, at ejeren og forretningen fremover kan trække på autenticiteten. Dette arbejde 
har skitseret et billede af de mangler, der er på det nuværende website samt af forretningens forcer, 
som fremover skal danne ramme for dens identitet og brand.  
I vores redesign af websitet har vi dog i høj grad fulgt ejeren og vores informanters præferencer i 
forhold til det æstetiske udtryk på sitet, hvilket har haft en indflydelse på webdesignet. Det er dog 
værd at overveje, hvorvidt ejerens forståelse af autenticitet stemmer overens med informanternes og 
kundernes forståelse af autenticitet? Man kan følge teoriens rammer for, hvad der skal 
implementeres for at være autentisk, men i virkeligheden kan man stille spørgsmålstegn ved, om det 
i bund og grund er en smagssag for brugerens side, og hvorvidt de æstetiske træk man vælger at 
overføre er autentiske eller ej. Ejeren ønsker at fremme og styrke autenticiteten i sin forretning ved 
at have en blog og ved at have en fane om sig selv. Qua interviewene kunne vi dog udlede, at 
informanterne ikke ønskede, at bloggen samt fanen ”Om mig” skulle være altoverskyggende. 
Informanternes forståelse af autenticitet havde andre fokuspunkter (Bilag 4,Bilag 7,Bilag 10). Her 
blev der fokuseret på websitets farver, billeder og generelle æstetiske udtryk. Disse forskellige 
forståelser af autenticitet kan dog siges at supplere hinanden, da vi herigennem får inddraget input 
fra ejeren samt fra eksterne interessenter. Samtidig har de forskellige fokuspunkter - både æstetisk 
og funktionelt - hjulpet til at afdække de forskellige fokuspunkter i webdesignet.  
Det er dog svært at vide, hvorvidt disse forståelser stemmer overens med forretningens kundeskare. 
Dette er forhåbentligt noget ejeren vil fornemme med tiden, og i dette tilfælde kan det være en 
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fordel for ejeren at have en tæt relation til kunderne, da det potentielt kan gøre det nemmere at få 
respons og input om nye tiltag og forandringer i forretningen.  
 
Dog er det her relevant at diskutere websitet som medie til at udtrykke autenticiteten. Gennem 
projektet har vi nævnt, at man som kunde skal have følelsen af at være i den fysiske forretning, når 
man kommer ind på websitet. Det skal være med til at bidrage til autenticiteten, da denne 
genkendelige følelse fra forretningen skal give kunden et indblik i den ånd, der gennemsyrer 
virksomheden.  
 
Dog kan man sætte spørgsmålstegn ved, hvorvidt denne følelse kan overføres fuldkomment til 
websitet. Her er det relevant at diskutere vores tekniske muligheder med en WordPress skabelon. Vi 
har haft begrænsede muligheder i valget af æstetiske elementer på vores redesignede website, fordi 
den gratis version af WordPress har nogle foruddefinerede skabeloner. I disse skabeloner er der 
rammer for, hvad man kan redigere i. Derfor har det i høj grad også været bestemt på forhånd, hvor 
meget de enkelte elementer, for eksempel i form af header, footer og body elementerne, skal fylde 
på sitet. Det har desuden været muligt at inkorporere forskellige farvekombinationer, skrifttyper og 
forskellige widgets i WordPress, men her har vi dog stadig haft nogle begrænsninger i forhold til, 
hvordan designet skulle stilles op. Afslutningsvist er der et coverbillede under logoet, hvori vi har 
placeret tre store billeder. Dette coverbillede er en fast bestanddel af skabelonen og følger derfor 
automatisk med i designet, når man klikker ind på andre faner end forsiden. Man kan stille 
spørgsmålstegn ved, om dette kan skabe forvirring for brugeren, da man er nødt til at scrolle ned til 
midten af siden for at sikre sig, at man har skiftet fane.  
Det kan derfor, med de ovenstående problemstillinger in mente, diskuteres om WordPress 
skabelonen har gjort det muligt at skabe en virtuel oplevelse, der svarer til den oplevelse, som man 
vil få fysisk.  
 
For hvornår kan man i realiteten måle, om man har et autentisk website? Det er svært definerbart, 
da autenticitet er et løst begreb. Autenticitet opleves forskelligt og en klar definition af, hvad der 
gør Edison & Co. autentisk og definerer dens identitet er individuelt. Det er derfor værd at overveje, 
hvordan vores informanters og forretningens andre kunders definition af et autentisk website 
differentierer sig fra ejerens og den øvrige forståelse af begrebet. Bestemte elementer, der overføres 
til websitet fra det fysiske miljø, kan give visse brugere følelsen af at være trådt ind Edison & Co.’s 
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forretning, hvor det hos andre ikke giver den samme association. Denne modsætning kan gøre det 
kompliceret for ejeren at afgøre, hvad der skal overføres til sitet for at ramme den autentiske følelse 
hos størstedelen af forretningens kunder. På denne baggrund er det derfor relevant at understrege, at 
den individuelle forståelse af autenticitet kan have stor indvirkning på, hvordan det redesignede 
website bliver opfattet af kunderne. Hertil kan man stille spørgsmålstegn ved, om subjektiviteten 
der ligger bag definitionen af den autentiske følelse kan have virkning på, hvordan ejeren i 
fremtiden skal gribe udviklingen af dette website an, hvis han skal fokusere på den autentiske 
oplevelse. 
I og med at autenticitet er et løst begreb, vurderer vi, at det vigtigste for ejeren af Edison & Co. vil 
være at holde autenticitetsbegrebet for øje i den forstand, at han skal tage det med i sine 
overvejelser fremadrettet. Han skal holde for øje, at der er en rød tråd i den fysiske forretning, i 
servicen, i designet på de online platforme og generelt i hele hans brand. 
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9.0 Konklusion 
Med udgangspunkt i projektets empiri samt analysedele kan vi konkludere, at der på Edison & 
Co.’s nuværende website er nogle grundlæggende mangler. Dette gælder både de æstetiske 
elementer på websitet samt funktionerne derpå. Det nuværende website består af et mangelfuldt 
design, da det anvender en monoton farvepalette, en standardiseret skrifttype og ikke gør brug af 
billeder, grafik eller lignende æstetiske virkemidler. Indledningsvist giver dette ikke et indblik i 
forretningens identitet, og ved hjælp af empiri og analysen af denne kan det udledes, at dette ikke er 
repræsentativt for Edison & Co.’s brand. Derudover er funktionerne på det nuværende website få og 
omfatter overordnede kontaktinformationer. Edison & Co.’s nuværende website giver derfor ikke et 
fyldestgørende indtryk af forretningen, personen bag samt forretningens kundeskare.  
 
Med denne analyse af Edison & Co.’s nuværende website, analysen af målgruppen, analysen af 
websites i samme branche,  samt ejerens vision for øje har vi skabt et grundlag ud fra hvilket, vi har 
redesignet forretningens website. Ud fra vores empiri og analyse er vi kommet frem til, at en 
mintgrøn pastelfarve skal fungere som den primære farve på det nye website. Derudover skal 
farverne hvid og sort anvendes som modspil, da vi ikke har haft mulighed for at implementere den 
koksgrå farve på websitet. Dette farvevalg kan være med til at styrke forretningens autentiske 
identitet og skabe den overskuelighed og enkelthed, som websitet skal have, og som ejeren ønsker. 
Det nye website har ligeledes en række funktioner, som går igen på de forskellige faner. Disse 
funktioner har vi fundet frem til er de mest centrale for brugerne, og disse skaber samtidig en 
konsistens i produktet, som er central både æstetisk set, men ligeledes i relation til 
brugervenligheden. Derudover er der et gennemgående coverbillede på websitet. Billeder er 
grundlæggende at gøre brug af på Edison & Co.’s website, da det giver en fornemmelse af 
forretningens stemning, produktudvalg samt stil, hvilket i sidste ende styrker dens autenticitet. 
Ydermere er Edison & Co. indenfor en branche, hvor billeder er afgørende.   
Dette gælder også de sproglige virkemidler, hvor ejerens karakteristiske skrivestil giver et indtryk 
af, hvem kunderne har med at gøre samt giver sitet et personligt præg, som vi qua vores interviews 
fandt ud af, websitet skal have.  
Ud fra dette kan det konkluderes, at det i formidlingen af Edison & Co.’s brand er grundlæggende, 
at der er sammenhæng. Der skal være sammenhæng mellem ejerens reelle identitet, og de platforme 
der anvendes, hvilket en inddragelse af hans historie og skrivestil kan understøtte. Der skal være 
sammenhæng mellem forretningens Facebook-side, Instagram-profil samt det nye website. Der skal 
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være sammenhæng mellem forretningens platforme og den fysiske forretning, hvor stilen og 
atmosfæren skal være den samme. Afslutningsvist skal der være sammenhæng internt på websitet, 
dette er både stilmæssigt og sprogligt. En sådan sammenhæng kan potentielt skabe en fuldkommen 
autentisk oplevelse af Edison & Co.’s brand og være med til at styrke autenticiteten i forretningens 
brand.  
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11.0 Bilag 
Bilag 1: Første interview med ejeren af Edison & Co.  
 
I: Interviewer 
H: Henrik (ejer) 
 
I: Indledningsvist vil jeg bare gerne lige spørge dig om, hvad din grundtanke med forretningen er. 
Altså dine motivationer og visioner? 
H: Årh, det var ja...Egentligt er det bare at lave noget, som på dagligbasis, som jeg godt kan li’. Det 
synes jeg er det vigtigste. Der er ikke nogen, jeg kender ikke nogen, der har en lille butik som min, 
som bliver rige af det. Det er i hvert fald ikke radikalt, det er i hvert fald ikke for pengenes skyld. 
Det er sådan fordi, at jeg godt kan lide at være kreativ for det første og lave og renovere lamperne, 
og det er... Og så kan jeg meget godt lide at bestemme over min egen tid selv, ja det er sådan 
meget...dét. Der er ikke sådan noget dybere. Altså lige denne her butik skulle jeg faktisk aldrig have 
åbnet. Det var ikke meningen, at jeg skulle have åbnet en butik. Det var bare fordi, at lokalerne blev 
ledige, og så tænkte jeg: ”De ligger fandme godt”, de ligger 30 sek fra min lejlighed...Så dem tror 
jeg sgu lige at jeg tar’...Og så har jeg haft butik i seks år, så jeg vidste ligesom, hvordan man drev 
en butik, og det var min nye ting, primært min nye ting, og så har jeg så vendt det på hovedet og 
sælger primært second hand varer ik’? 
I: Ja okay.  
H: Det er egentligt det, som jeg synes er mest interessant...  
(1.28) 
H: Min mission er bare...Jeg håber bare, at jeg kan komme til at leve af det, ligesom jeg kunne med 
den gamle butik. Det tager altid, det tager altid et par år, før jeg ville kunne leve af noget nyt, af en 
butik. Så det håber jeg bare, at jeg kan...Jeg har kun åbent torsdag, fredag, lørdag. Det virker som et 
deltidsjob, men det er det altså ikke, det er altså et fuldtidsjob, men med de sporadiske åbningstider, 
så håber jeg, at det kan hænge sammen...For så kan familielivet også bedre hænge sammen... 
I: Præcis. 
H: Det er sådan set det, og så på sigt kunne jeg godt tænke mig at få en webshop igen, fordi jeg jo er 
nørd.. Jeg elsker den der fede måde at kommunikere på, det går så stærkt og man kan sende links 
og…Det ved jeg ikke, jeg elsker det bare. På sigt vil jeg gerne have en webshop igen...Lige hvad 
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der sker… Det ved jeg ikke... Eller en anden webbutik, hvor man kan sælge alt muligt. Jeg elsker 
det bare, Det kunne bare være fedt. Så det bruger jeg meget tid på, når jeg ikke har åbent her.  
(2.19)   
I: Hvor lang tid var det, at du havde haft den nye forretning? 
H: Jamen den har jeg kun haft i 4 måneder.  
I: Når okay.  
H: Så den er helt ny, ik? Malingen er næsten, det er næsten ikke blevet tørt, før vandskaderne kom 
kan man sige.. Men den er tør nu…Så den er helt ny. Men jeg tror, at den ligger meget godt. Altså 
der er et rimeligt godt flow af folk her på gaden. Når muren derude, som jeg kalder den, falder, 
metroen ik’, den bliver revet ned.. Jeg ved ikke, helt hvornår den bliver revet ned, men det skal 
være færdigt til november i år...Ja, fordi det er ikke en station, det er mega fedt, det er sådan en 
nødskakt eller sådan noget.  
I: Arhh.  
H: Så det er ret fedt...Så ryger den, så får jeg til dels mere lys, til dels så ligger Skydebanegade der, 
lige ned til Istedgade, så kommer der ligesom...der kommer til at komme rigtig meget trafik.. Rigtig 
meget mere trafik. 
I: 100 procent.  
H: Så det tænker jeg, at det bliver fint...Ja, hvis ikke det går, så laver jeg noget andet. Men det 
kunne være rigtig, rigtig fedt. Det kunne være en hyggelig måde...Jeg er ved at finde mig godt 
tilrette med at finde en balance mellem at gå og handle lidt ind de andre dage og lave lamper og 
reparere ting, og så har jeg åbent de andre dage... Så det, det tror jeg kunne være meget godt... 
I: Ja, spændende.  
(3.34) 
I: Nu ved jeg godt, at du sagde, at du ikke havde nogen bestemt vision. Du vil gerne på én eller 
anden måde være mere etableret.. Er det noget, som du går og tænker over i hverdagen? Er det 
noget, som du går og arbejder med? 
H: Ja ja, hele tiden ja...Jeg vil gerne kunne leve af den, og hvis man vil det, der er rigtig meget 
arbejde med den...Man kan ikke lige se det nødvendigvis, jeg ved ikke, I kender måske andre, som 
også har butik...Der er mange konkurrenter selvfølgelig, og der er bare meget arbejde med det .. Så 
ja, det bruger jeg meget tid på, også fordi jeg.. Nu når jeg har brugte varer, et sortiment af brugte 
varer, de bliver købt ind på en lidt anden måde end før i tiden. Nu er jeg rundt og finde gamle ting, 
men de med de nye varer, der kunne jeg bare kigge i et katalog, og så skrive til Anne Blach, så 
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kunne jeg selv bestille nogle kopper eller et eller andet’...Så betaler jeg... Her skal jeg ligesom ud og 
finde tingene, så som selvstændig arbejder jeg hver aften på en eller anden måde... 
I: Jaa. 
H: Så det kan være, at jeg sidder ved computeren, foran fjerneren, når min kæreste ser en eller 
anden dårlig, så sidder jeg på Lauritz eller en anden auktion... Så tager man fra nogle konkurs 
auktioner... Sådan er det at være krejler. Det er man sgu lidt, det er de fleste, der er selvstændige, 
det er sgu lidt krejler agtigt, har jeg fundet ud af gennem tiden...Det er sådan noget, som man gør 
hele tiden. 
(4:50) 
I: Men er det noget, som du har tænkt på på Facebook, nu tænker jeg, slår du bare det op, som du 
lige har fundet, eller har du noget specielt, som du slår op på Facebook? 
H: Jeg har ikke sådan nogen overordnede, jeg har lidt en rytme, kan man sige, jeg prøver altid at 
tage billederne, så de ser lidt ens ud. Altså på den måde, at jeg altid tager dem firkantet...På et 
tidspunkt viste Facebook altid firkantede billeder...Jeg tror nok, at de har lavet det om, så de også 
kan vise videoer på højkant...Jeg ved det sgu ikke helt, de skifter rundt i... Jeg ved ikke, om I har 
mere styr på det, men selv der kører jeg bare lidt old school firkantet stil på Iphonen, så jeg forsøger 
ligesom at holde stilen med den firkantede, og så får den lige en tur i Photoshop på telefonen, og så 
det samme på Instagram...Det er jo også bare firkantet.. Så på den måde tænker jeg over, hvad der 
skal lægges ud agtigt, og så prøver jeg ikke at være alt for aggressiv, men det kan være svært nok 
nogle gange. 
Også fordi her i weekenden har jeg et lagersalg, hvor jeg har en weekend til at sælge en masse ting 
på, så der må folk…Så har jeg skrevet til folk: ”Nu kommer der en ordentlig røvfuld, og hvis du 
synes, det er spam, så må du bare signe af. 
(6.02) 
I: Jaja.  
H: Men i hverdagen, der lægger jeg i hvert fald op én til to gange om dagen, tror jeg sådan i snit 
agtigt...Så jeg tænker over, også fordi at jeg ved, at hvis jeg ikke gør en skid, så tænker Facebook, at 
min side heller ikke har særlig meget værdi, så hele tiden for at holde den frisk og lækker, så holder 
jeg den levende... ligesom hvis det var en hjemmeside, hvor der skal nyt indhold for at holde den 
opdateret i SEO, så det er det samme der. Så det tænker jeg rimelig meget på…Jeg har ikke nogen 
kalender, som jeg burde havde hængende ude bagved, hvor man laver post-it, skrive: ”På tirsdag 
laver jeg et eller andet”... Det burde jeg få kombineret med min nyhedsmail, men det sker 
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aldrig...Det er, når man er alene om det.. Så får man vandskade, og så går der fire dage, hvor man 
ikke sidder ved computeren, og så... Alle de der ting ik’? 
I: Jo selvfølgelig. 
H: Det er det kedelige ved at være selvstændig eller...Det gode er,  at man aldrig ved, hvad der vil 
ske...Også på den dårlige måde... 
I: Selvfølgelig.  
H: Men ellers er jeg glad for det...Jeg ved ikke, om det var svar på spørgsmålet? 
I: Jo, det er så fint. Hvordan kan det være, at du udelukkende har en hjemmeside med nyhedsbrev 
og ikke sådan mere udviklet? Er det motivation eller? Det kom du jo også ind på... 
H: Jeg åbnede for fire måneder siden, og så skulle jeg lige have det nye domæne, og det tager altid 
noget tid, før Google får tygget sig ind på det, og så tænkte jeg: ”Nu skynder jeg mig bare lige 
hurtigt at få det. Så laver jeg bare en sign up side”...Den virker, for der er jo nogen, som kommer 
forbi og signer up, og nogle gange linker jeg fra Facebook...Så den samler en lille smule op..Ikke så 
mange. 
I: Nej nej. 
H: Den samler en lille smule op, og så står der lige åbningstiderne og nogle andre formaliteter, som 
Google også vil have, at der skal stå, hvis de skal bruge det ik’? Adresse, telefonnummer, CVR-
nummer...De har sådan en liste af ting, som skal stå...Det er lige så meget som et visitkort overfor 
Google... 
I: Jaa... 
H: Men jeg har det da herre dårligt over den... Den er da grim. Jeg kan tage en masse billeder, som 
vil kunne se fedt ud på ingen tid .. Jeg har bare, det har bare taget lang tid at lave butikken ik’? Så 
holdte vi bryllup oveni også, så der var alle mulige ting. Så det står helt klart på listen over ting, der 
skal gøres .. Og så skrev I, og så tænkte jeg: ”Det kunne være fint” ... 
I: Jaa. 
H: Det kunne være win win. 
I: Hvor mange er der tilmeldt dit nyhedsbrev? Ved du det? 
H: Små 600. 
I: Det er da alligevel flot på 4 måneder. 
H: Nej undskyld, det er ikke på 4 måneder – det er nogen, som jeg har samlet sammen. Nej, det 
kunne være flot.. Det er nogen, som jeg har samlet sammen fra min gamle webshop også.. Så det er 
altså over et par år. 
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I: Okay.  
H: Det kunne være meget mere aggressivt – jeg har ikke lige fundet indgangsvinklen til at få flere – 
udover selvfølgelig konkurrence og det sædvanlige fis... 
(8.34) 
H: Man skal også passe på med, at det ikke bliver for plat altså.. Til nogen ting er det jo fedt.. 
Imerco kan jo køre alt muligt lort af.. Mit..Det er lidt noget andet ik’, synes jeg. 
I: Jo.  
H: Men jeg gad da godt, at der var flere, for statistisk set, så hver gang jeg sender et nyhedsmailen 
for eksempel., så er der altid nogen, der køber et eller andet. Det slår aldrig fejl. 
I: Nej.  
H: Specielt da jeg havde webshoppen, der var det nemt at måle, der kunne man hurtigt se, om der 
var et salg...Nu kan jeg åbne det fra nettet, og så er der nogen gange nogen der skriver...Men de 
virker bare og dem som siger, at den er død.. Den er overhovedet ikke død.. Du skal bare have nok 
på listen, for så procentvis, så er der nogen, der køber. 
I: Mmm.  
H: Og så elsker jeg at skrive, så det kunne være fedt at have... Min hjemmeside, den er bare, den er 
nærmest bare et visitkort ik’? 
I: Jo.  
H: Og så for at den ikke skulle være helt død, så er der et link til Facebook og til nyhedsmailen…  
I: Jaa.  
(9.33) 
I: Det er lige i forbindelse med hjemmesiden… Er der nogen af dine kunder, som har givet udtryk 
for, at de godt kunne tænke sig en mere fyldig hjemmeside? Eller noget du har fået? 
H: Nej, det er der vidst egentligt ikke.. Det gør kunder heller ikke så meget.  
I: Det kunne godt være, at der havde været et eller andet sådan…  
H: Ja ja, nej, folk er sgu meget sådan...Det ved I selv... Det er meget flygtigt. Enten kan de lide én 
eller synes de ikke, at det er så fedt, og så går de over til konkurrenten. Det er også derfor lige med 
webshoppen og med net og det hele, der går det jo stærkt ikke, det er hurtig kommunikation...Hvis 
der kommer shitstorms, så kan man hurtig blive upopulær. 
I: Jo jo. 
H: Det går stærkt. Så nej, der er ikke nogen, der har sagt. Nogle har sagt, at den gamle hjemmeside 
var fed, og det var dejligt, og den nye er der jo ikke nogen, som har sagt noget om...Jeg har ikke 
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engang fået sat analytics op, hvilket også er latterligt, for så kan jeg ikke engang se, hvor mange der 
kommer ind...Og det skal jeg også...Det var bare vigtigt for mig at få det her færdigt.. Det er den 
primære salgskanal, og så kan jeg hægte lidt på senere. 
I: Ja ja præcis.  
H: Ik’? Men det glæder jeg mig til. Også bare fordi, at det er fesent ikke at have en ordentlig 
hjemmeside i 2016. 
I: Det kommer. 
H: Og en blog eksempelvis og alle de der ting. Det ville bare være en nem måde, for der er en 
masse ting, som man kan ligge på.  
I: 100 procent. I forhold til dine kunder, har du nogen fornemmelse af, hvem dit primære 
kundesegment er? 
H: Mmm.. Jaa.. Det har jeg faktisk. Det er faktisk Facebook, som har hjulpet lidt med det. 
I: Ja? 
H: Fordi de afslører ligesom det hele. Man kan gå ind og kigge, og det er primært kvinder, sjovt 
nok, fra 25 til 45.  
I: Ja okay.  
H: Det er også et meget godt billede af dem, som kommer ind ad døren, også i den gamle butik. Det 
er det. Det er lidt sjovt – har I set omme bagved, hvor man kan se en side? 
I: Jeg administrerer også en side... 
H: Der kan man se alt muligt deromme. Hold nu kæft, man kan se meget... 
I: Byer, alt. 
H: Helt vildt ja! Præcis. Alt afhængig af, hvor meget folk har givet af data, men de fleste i dag, de 
bytter jo bare. ”Skidt pyt, det er jo bare Facebook”...Og Google også, analytics, de har også alt 
muligt, hvor man virkelig kan se mange ting...Og det er jo rigtig smart, specielt, når man laver 
retargeting, og det er jo derfor, at man skal have en hjemmeside, hvor man kan få folk til at køre lidt 
rundt, og man kan få en idé om, hvad de interesserer sig for...Så det er målgruppen... 
I: Fedt! 
H: Det er ret sjovt, synes jeg. Jeg vil selvfølgelig også gerne have, at der kommer flere mænd. Det 
er også derfor, at jeg har skruet lidt op for mine lamper. Der kan jeg se, at det også trækker mænd 
til... Jeg kan godt lide kvinder, det er ikke det, men det er hyggeligt, at der kommer mænd ned. Det 
more the merrier. 
I: Hvad vil du gerne have fremover? Hvad skal kendetegne din forretning? 
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H: God service i hvert fald. Det plejer jeg at lægge meget vægt på. Jeg plejer for eksempelvis altid 
at bytte alt! Når folk kommer ned med noget.. Også når folk ikke har købt det i min butik – bare 
noget jeg havde fra samme leverandør. Så har jeg bare byttet det fordi, ja, det giver bare god 
mening. Så kommer folk igen, og hvis der er én, som har købt en vase i rød, og hun ville have en 
anden, så kommer den anden, som gerne vil have den i den farve... Og den er ikke længere end 
det... Der er ikke noget værre at stå på Fisketorvet og skal bytte en trøje: ”Det kan du desværre 
ikke” .. Altså fuck dig, ik? Så lader jeg bare være med at komme igen. Stille og roligt. Så god 
service, det vil jeg gerne have... Nu kan man ikke kun leve af god service – men også et spændende 
udvalg...Sådan second hand varer...Og det er det, som er lidt af en udfordring for mig lige nu... At 
finde nogle fede ting eller jeg skal finde ud af, hvor jeg skal finde dem henne i forhold til før, hvor 
jeg købte dem ud fra kataloger som regel eller tog rundt på messer... 
I: Ja. 
H: Jeg ved ikke, om I har været til dem, men i Bella Centeret og sådan... Og der kunne man ligesom 
se tingene. Nu skal jeg ud og finde dem i alle mulige afkroge og finde kontakter og... Jeg har fundet 
dem i Tyskland og alle mulige forskellige ting, så lige nu er jeg der, hvor jeg ligesom søger... 
I: Ja. 
H: Men jeg vil gerne have et spændende udvalg, og så skal tingene også have en fair pris. Det 
lægger jeg meget vægt på. Det er jo altid et spørgsmål om, hvad det er. Men altså... 
(14.08) 
H: Jeg køber ikke tingene, hvis jeg skal sælge dem, hvad jeg synes er for dyrt. 
I: Ja okay.  
H: Det var sådan tre punkter, var det ikke? 
I: Jo .. Det var så fint.  
H: Men alle de her ting er jo ikke noget, som jeg har siddet og tænkt over...Det er det sjove, når 
man starter noget...Man går bare i gang. 
I: Mmm. 
H: Og så lige pludselig... 
I: Så popper det op? 
H: Jaa. Vi gik simpelthen, der er tre rum, hvor vi gik og malede to af rummene bagi. Min kæreste 
har sådan et terapirum, og jeg har et værksted ude bagved...Dem gik vi og renoverede, og så havde 
vi sat alle  herind fra den gamle butik, og så begyndte folk at banke på vinduerne og spørge, om de 
kunne købe den stol og den lampe, selvom at de var fyldt med byggestøv. Så tænkte vi: ”Det var 
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alligevel vildt. Hvad hvis man satte det lækkert op, så kunne det godt være, at det kunne blive en 
butik, og det var sådan, at det blev en butik. De der tanker...Så pludselig, i løbet af juni, juli måned, 
da vi var færdige med det andet...Det her lokale skulle faktisk været lejes ud, og der var én, som 
havde lejet det, men sprang fra, så ”fuck det”, så laver vi en butik. Så ser vi, hvad der sker. Så det 
var bare fuldstændig... Og så sælger jeg brugte ting og lamper, for det er det, som jeg har lyst til. 
Okay, så det er... 
I: Jaa. 
H: Så ja, det var i sommers ja. 
I: Okay. 
H: Så er der er ikke nogen dybere tanker på den måde. 
I: Nej nej. 
(15.18) 
I: Okay. Hvad med din hjemmeside? Din fremtidige hjemmeside? 
H: Det jo det... 
I: Har du nogen forventninger? Nogle idéer omkring det æstetiske? Sådan farver eller skrifttyper? 
Et eller andet, som du synes skulle være gennemgående for det? 
H: Ja ja, jeg vil gerne have det der, man lidt kalder retro stil. Det skal ikke være orange, vel? Jeg 
prøver at skubbe ordet lidt over til den vintage agtige, for det har en lidt anden klang. Det er ikke 
nær så orange. Så jeg vil gerne have, ligesom mit logo, jeg ved ikke, om I har set det, men det har 
jeg malet på døren. Det er sådan et gammelt E. 
I: Det er fint. 
H: Ja, er det ikke meget fint? Det er min veninde, som lavede det, og jeg sagde ”Jeg skal have et 
visitkort? Jeg skal bruge det på fredag og det er mandag i dag. Jeg skulle aflevere en skrifttype, og 
jeg skal have det trykt”. Fragten blev dyrere på visitkortet end selve visitkortet. 
I: Haha.  
H: Vi skulle have et lagersalg, og jeg skulle bare have noget, som jeg kunne komme i folks poser, 
og så endte det med den, og så har jeg bare brugt den de sidste fire måneder. Jeg synes, at den var 
rigtig fin. Så den stil, sådan lidt...hvad siger I, den er jo retro/vintage, hvad siger man 30, 40, 
50’erne? 
I: Ja ja.  
H: Og farverne er sådan lidt pastel, er det ikke? Agtige...Selvom at mine primære kunder er kvinder, 
så vil jeg gerne holde det maskulint... og så simpelt... Og jeg har ikke så mange ting, som flytter sig 
Side 61 af 124	
overalt...Den skal bare være nemt at overskue...Den der, og hvad kan den? Hvad koster den og… 
Hvis man kan købe den... 
(16.46) 
I: Jaa okay. 
H: Og så skal der helst være de sædvanlige ting. Forsiden, som rykker sig op. Sådan en blog kunne 
jeg rigtig godt tænke mig, fordi når nu at jeg ikke har webshoppen, så er det et meget fedt sted at 
holde den kørende på, hvor jeg ikke fylder nye varer ind, men hvor jeg i hvert fald kan flytte nyt 
indhold ind, ik? 
I: Jaa.  
H: Og lave SEO arbejde og forhåbentligt hive nogle ind den vej... Og så kan de komme på 
nyhedsmails, og så kan de komme herned...Og så hænger det sammen...Jeg glæder mig helt vildt til 
at komme tilbage til det, som jeg havde før, da jeg havde en webshop. Det var i oktober, at jeg 
lukkede den ned, for den gav ingen idéer at beholde den. For det var et helt andet navn, og så skulle 
jeg have flyttet den derover. Og man kan lave noget redirect, man taber altid noget værdi på det 
og... Anyways, back to scratch…  
I: Yes.  
H: Og så håbede jeg, som jeg skrev, at det kunne blive i Wordpress...Det skal jo selvfølgelig 
fungerer på mobil, og det kan man se alle steder, og det kunne man også se på den gamle i 
analytics, og det var primært Iphones, så...Så den skal være responsiv... Det er sådan set det, så jeg 
tænkte, at hvis man tager en standardskabelon som Wordpress, det gør de jo i dag...  
I: Skal vi ikke lige hurtigt præsentere det, som vi umiddelbart havde tænkt? Vores idé... 
H: Det kunne være meget sjovt. 
I: Og så kunne du...Ja, sige hvad du tænker. Vi havde umiddelbart tænkt, at det skulle være mere 
sådan en udstillingshjemmeside, og det var også lige så meget fordi,  at vi ikke har erfaring med at 
lave webshops, så det kan vi ikke lige nu.  
H: Nej nej, det er også langhåret...Man køber jo et livesystem. 
I: Lige præcis.  
H: Vi havde egentligt forstillet os at lave, som du selv siger, en forside og noget kontakt og så en 
side med dine produkter, hvor man simpelthen kan skimme igennem og se hvad du har i de 
forskellige kategorier og så priser og beskrivelser og samtidig, at man kunne reservere eller 
kontakte... Lidt ligesom du gør på Facebook, hvor du siger: ”Jamen den er jeg interesseret i”. 
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H: Jamen det var også selv det, som jeg lurede lidt på. Det kan man godt med den slags varer. Jeg 
ville synes, at det var lidt phony, hvis det var en ny kop, men jeg har set andre hjemmesider i den 
stil også har sådan noget.. ”Send varen” eller hvad fanden det er.. Det kunne godt fungere ja. 
(22.16) 
I: Ja. Og så tænkte vi også, at der også skulle være en side omkring forretningens historie. Altså det 
kan bare være, hvad du selv synes. Om der skal være en historie omkring det eller dit budskab eller 
sådan man ligesom kan relatere til det. 
H: Helt klart.  
I: Hvorfor man brænder for det.  
H: Lige præcis. Jeg havde også en lang smørre på den sidste, for det er ligesom det, der giver tillid 
til folk. 
I: Lige præcis.  
H: Jeg klikker i hvert fald meget ofte, hvis man ikke kender en side, så tænker jeg: ”Okay, hvem er 
de egentligt, hvorfor skal jeg lægge mine penge her agtigt?” 
I: Netop.  
H: Okay, de hedder ApS, fint nok. Så er der andre, der hedder Tina og Johnny, som jeg hellere vil 
handle med. Sådan har jeg det i hvert fald. Hvis man ikke vil fortælle, hvad man hedder og hvor 
man bor, så får I heller ikke mine penge. Min kæreste synes jeg er oldschool, men jeg har sådan 
”fint nok”... 
I: Jaa...Vi tænkte: 
H: Det skal der helt sikkert... 
I: En god historie man kan skrive om... Og så tænkte vi nogle links til de sociale medier, for du 
bruger jo meget Instagram... 
H: Ja, helt vildt meget. 
I: Og så sagde du noget med en blog...Er det noget, som du vil have ved siden af eller? Eller vil du 
have den inde på hjemmesiden eller? 
H: Ja, det er der jo delte meninger om – i hvert fald SEO wise.. Men i hvert fald jeg tænkte, at jeg 
umiddelbart gerne ville have den inde på siden. 
I: Ja okay.  
H: For at drive noget trafik derind.  
I: Ja.  
H: Ellers er det mere fordi, at man skal linke videre. 
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I: Så kan det være, at man mister nogen. 
H: Ja, nogen gange .. Så synes jeg sgu det er lidt bedre, men der har folk forskellige meninger om 
det der. 
I: I dag der sad vi og kiggede på forskellige vintageforretninger, og hvilke tendenser der var, og der 
så vi også, at der var nogen, som du selv siger, produkter og sådan noget og så til sidst var der ”om 
os” og så netop ”min blog”. Så i forhold til vintagforretninger virker det som en god nok idé at have 
bloggen inde på selve websiden.. Fordi det ikke er en stor kæde, men fordi det er en historie, så det 
tror jeg... 
H: Det er fordi, at jeg tænker søgemaskine mæssigt, der er der nogen, der mener, at det er bedre at 
have en side, som kun er dedikeret til f.eks. en vintageblog, hvis man kan kalde det dét, og så linker 
jeg så sjovt nok over til mine egne produkter. Det gælder med SEO at opbygge universer, som kun 
handler om vintage lamper, og så skal det bare fucking stå overalt i nogle gode historier, og så kan 
man så linke videre. Nogle gange kan det være nemmere at lave et univers på en helt separat side 
end det kan i en produktkategori for eksempel. Men jeg synes, usability wise, at det er bedre at have 
det derinde, for så klikker man... Så jo, sådan en blog ville jeg gerne have. 
(25.02) 
H: Noget der bare er mega vigtigt er, at den loader hurtigt.. Så den har høj downloadhastighed. 
Pagespeed kalder de det.. Google betaler, så man ryger i toppen, så det er mega vigtigt. 
I: I øjeblikket har du sådan en beige agtig farve i toppen, altså på din hjemmeside. 
H: Er den ikke grå? 
I: Jo, eller sådan lys/beige/grålig – er det tilfældigt eller? 
H: Det er 100 procent tilfældigt 
I: Okay. 
H: Jeg ville helst have en anden farve. 
I: Når okay.  
H: Min bedste kammerat er programmør, og han er desværre lige flyttet til Aalborg...med konen, og 
han plejer at hjælpe mig og har altid været inden over og lavet de der ting, og vi havde også et firma 
sammen før, hvor vi lavede hjemmesider...Så han plejede at programmere tingene for mig, og han 
har bare lavet denne her nye Bøge.. Så jeg sagde bare: ”Her er domænet” og her er mit logo. Det var 
faktisk ham, som lavede grå baggrund tror jeg. Og så lavede han bare bjælken hen, så det så pænere 
ud.. Og sagde jeg bare, at der skulle være et ”signup” felt. 
I: Jaa.  
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H:  Og så har jeg selv lige skrevet adresse ind. Så det tog et kvarter at lave den der agtig.. Men det 
fungerer på den måde, at jeg hele tiden har vidst, at den skulle laves om.. Mit formål var, at den 
kunne komme ud og ligge og arbejde, når jeg selv arbejdede her.. Så den kunne arbejde sig op på 
Google. 
I: Selvfølgelig. 
H: Og jeg havde en stor udfordring fandt jeg ud af, i mit navn.. Edison og Co, fordi Thomas Edison 
– historien er, at Thomas Edison lavede glødepæren, og fordi jeg har en lille lampe fetish, så er det 
ligesom et cadeau til ham .. Og ”CO” står eksempelvis for alle de andre ting, møbler og lagersalg og 
hvad der ellers foregår hernede. Det er sådan tanken bag navnet, det er ikke sådan tilfældigt valgt 
navnet. Lige navnet er der tænkt over. Ligesom med ens børn. Men så havde jeg den udfordring i, at 
der var herre mange sider, som havde med Edison at gøre – Phillips Edison, Thomas Edison... Alt 
muligt... Det kunne jeg jo selvfølgelig have regnet ud, og så kunne jeg se, at den skulle arbejde sig 
op, og nu virker det altså... 
(30.08) 
H: Så nej, i virkeligheden kan jeg bedre li... Jeg har sådan en grøn farve, som minder lidt om det der 
bord derovre, sådan en gammel støvet, mint grønt, som jeg nogen gange bruger. 
I: Så det kunne du godt tænke dig var gennemgående? 
H: Ja, den er sådan meget rar at kigge på, sådan en grøn farve... Den passer også meget godt ind til 
de andre ting...Den farve kunne jeg godt tænke mig var der på en eller anden måde...Grøn er sådan 
en ”go”farve... 
I: Lige præcis. Når jeg har ikke flere spørgsmål... 
H: Men fonte, sådan skriftyper... 
I: Ja. 
H: Det er jeg ikke rigtig inde i, hvordan man gør i dag, men man kan vidst gøre ret mange 
ting...Man kan vidst få ret mange fede fonte på en nemmere måde end man kunne i gamle dage, tror 
jeg. For 10 år siden... 
I: Jeg har bare hentet dem på det der ”Free fonts”. 
H: Virker det? 
I: Så skal du have hentet dem selv. Men man kan jo bruge dem til billeder for eksempel, hvis du vil 
have en tekst nedenunder eller sådan noget, så lave det hele i Photoshop med den font.. 
H: Helt klart. Der er Google Fonts, der er vidst en pulje, hvor man kan lave et lille script, som man 
så henter... Så hvis man godt vil have noget andet end Ariel, og netop, hvis folk ikke har den 
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liggende. Det er jo altid fucked up alligevel. Knapper eksempelvis ser altid anderledes ud. Det er 
altid kompromiser, når man skal lave de der sider... 
I: Vi har ikke mere at spørge om vel? Nej, det er i hvert fald et rigtig godt udgangspunkt. Vi ved 
ikke, om du har nogen spørgsmål til os? 
H: Nej... Hvornår er den færdig?  
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Bilag 2: Interviewguide til informanterne  
 
 
Spørgsmål 
 
Formål med spørgsmål 
Kort forklaring af projektet:  
Vi er en gruppe kommunikationsstuderende på kandidatniveau fra RUC, som 
sidder og laver et projekt, hvor vi redesigner vintageforretningen “Edison & Co’s 
website, som du jo er bekendt med og det er derfor vi også sidder og laver det her 
interview nu for at få dit input omkring forretningens forskellige 
kommunikationskanaler. 
Briefing 
Alder 
 
Køn 
 
Hvor og hvornår stiftede du først bekendtskab med Edison & Co? Søger folk efter 
hjemmesiden på 
Google?  
(Hvis det ikke er gennem internettet de har stiftet bekendtskab): Har du været 
inde på Edison & Co.’ s website eller Facebook-side efterfølgende, og er det 
nogle du besøger ofte? 
 
Har du nogensinde reserveret produkter hos Edison og Co igennem Facebook-
siden eller Instagram-profil? 
(Hvis ja - hvordan fungerede det?) 
(Hvis nej - kunne du finde på at gøre det?) 
Fungerer det? Hvis ikke, 
hvad kunne gøre, at det 
fungerede?  
Hvad forbinder du med Edison & Co?  Hvad karakteriserer 
Edison & Co’s brand? 
Har du nogensinde været inde på hjemmesiden?  
Hvad var din tanke omkring den? 
 
Edison & Co. har en historie. Ejeren Henrik har beskrevet den i store træk på 
forretningens Facebook-side. Ville en forklaring og inddragelse i forretningens 
historie på forretningens fremtidige website give dig en forståelse af forretningen 
identitet og brand? 
Ville det gøre en forskel for din lyst til at bruge websitet?  
Og øger det forretningens troværdighed? 
Hvordan skal den 
autentiske kerne 
fremstilles? 
Hvad kunne du forestille dig, at denne hjemmeside skulle kunne tilbyde?  
Hvad synes du er centralt for en sådan hjemmeside? (er det design eller 
funktioner eller andet? Og er der specielle æstetiske træk der er vigtige -
farvevalg, struktur, billedbrug eller lignende).  
Skal en sådan hjemmeside læne sig op af branchen - lade sig inspirere af 
tendenserne i vintagebranchen ift. webdesign. Skal den læne sig op af sine 
historie, trække på det unikke og skabe websitet ud fra det.  
Hvordan bliver websitet 
mest brugervenligt? 
 
Hvad vil kunderne gerne 
have - typisk vintage 
eller en unik 
hjemmeside? 
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Har du været inde i Edison & Co.’s fysiske forretning?  
I så fald: Hvilke karaktertræk ville du mene skulle inkluderes på det nye website? 
Hvis ikke: Hvad er din nuværende fornemmelse af forretningen ud fra Facebook- 
og Instagramsiden? Har du en fornemmelse af, hvordan forretningen ser ud, føles 
og nærmest lugter?  
 
Hvis du gerne ville i kontakt med ejeren, hvilken måde ville du foretrække at 
kommunikere på? 
I forhold til at skabe 
relationer med kunderne 
Så har vi ikke flere spørgsmål. Har du nogen spørgsmål? Noget du har tænkt over 
i interviewet, som du ikke synes, vi spurgte ind til?  
Debriefing  
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Bilag 3: Interviewguide til ejeren af Edison & Co. 
 
 
Spørgsmål Formål 
Hvad kunne du forestille dig at denne side skulle kunne 
tilbyde? 
 
Hvordan forestiller du dig, at vi får Facebook brugerne 
over på din hjemmeside?  
Det handler at komme hen til et sted, 
hvor Henrik har “smagsraten”, men 
kunderne skal samtidig kunne følge 
med. 
Nævn tre ting du absolut vil have med på dit website.  Enten funktioner, æstetiske ting eller 
elementer inspireret fra de sociale 
medier.  
Forklaring af vores grundlag for opgaven og 
hjemmesiden: 
Autenticitet handler om, at få et større indblik i 
forretningens identitet. Det skaber troværdighed og skaber 
nogle andre relationer til forbrugerne. Det handler om at 
trække på forretningen historie og derigennem skabe sig 
en stærk profil og identitet og holde fast i disse både i den 
fysiske forretning og på de forskellige online platforme. 
Det er derfor grundlæggende, at vi får skitseret et billede 
af din forretning ud fra hvilket vi efterfølgende skal finde 
ud af om det er den organisationsprofil du fremover 
ønsker at have eller om der skal foretages visse 
ændringer.  
 
• Hvordan vil du beskrive din forretning nu?  
• Hvilken type virksomhed ville du beskrive 
Edison&Co. som værende?  
• Og hvad ønsker du at Edison&Co. skal  være? 
 
 
Hertil forestiller vi os, at branding delen skal læne sig op 
af det der hedder relationskommunikation, hvor det er 
relationen til brugeren, der er i fokus, og man fokuserer på 
værdiskabelse for brugeren - eksempelvis ved i højere 
grad at inddrage brugeren:  
 
• Kunne du forestille dig i højere grad at inddrage 
brugeren med bestemte services på dit fremtidige 
website? 
• Har du nogle ideer til services?  
 
Hvis Henrik ikke selv nævner noget: 
Kunne man forestille sig, at du på din 
hjemmeside kunne spørge, om der er 
nogle der har nogle bestemte ønsker til 
produkter, som butikken mangler eller 
lave en afstemning for at se, hvilke 
artikler der er meget efterspurgte.  
 
Autenticitet handler om virksomhedens historie og 
baggrund så en ide kunne være i højere grad at inkludere 
din forretning på websitet således, at man kan fornemme 
(begrænset af Facebook og Instagram 
skabeloner - har du tænkt over, 
hvorledes du kunne gøre det autentisk 
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forretningens stemning - udseende, lugte, følelser når man 
går rundt derinde osv. når man er på websitet.  
 
Hvilke karaktertræk fra forretningen ville du mene skulle 
inkluderes på det nye website? 
Hvilket indtryk har du prøvet at skabe af forretningen på 
Facebook- og Instagram-siden? 
eller ‘som dig’.)  
Hvilke funktioner skal der være på websitet?  
 
Hvilken stil skal der være på websitet? (Temaer fra 
WordPress) 
 
Hvilke farver? 
 
Vil du stadig gerne have en blog fane, hvor du jævnligt 
skriver indlæg?  
Og hvor meget skal denne fylde?  
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Bilag 4: Interview med informant 1 
 
                   
I: Interviewer 
I1: Informant 1  
 
I: Vi har et projekt, hvor vi re-designer hans (Edison & Co.) hjemmeside. Og det er så der, hvor vi gerne vil 
have dit input.  
I1: Okay. Er der noget jeg skal se, eller er det bare sådan... I... Noget I vil spørge mig om? Og sådan?  
I: Mest spørge dig om, men hvis der er noget, du ikke har set, eller er i tvivl om så har vi en computer klar til 
lige og dreje, hvis det er.  
I1: Fedt, for jeg har jo ikke set så meget af sådan et eller andet... Altså, jeg har jo ikke set noget forlæg kan 
man sige. Det ved jeg ikke om I har, eller hvad I gør eller sådan? Men vi kan bare... Vi tager det.  
I: Vi kører... Ja... Indledningsvist... Alder? Hvad er din alder? Hvis vi må spørge?  
I1: Hvor gammel er det nu jeg er, ja? (Haha) 37.  
I: Okay. Og hvornår og hvor stiftede du bekendtskab med Edison & Co. for første gang?  
I1: Jamen det gjorde jeg på... For... Ja, hvornår stiftede jeg bekendtskab med dem første gang? Altså, jeg 
lagde mærke til butikken, som engang hed Ö Interieur Design og lå ude på Islands Brygge, for ... Ja... Det 
er... Det er nogle år siden, ik? 3-4 år siden tror jeg eller sådan et eller andet. 5 år siden måske i virkeligheden. 
Der lå butikken jo på Islands Brygge, og nu ligger den jo så og hedder Edison & Co på Vesterbro. Så jeg har 
stiftet bekendtskab, kan man sige, med sådan som den hed en gang eller hvad man kan sige, ik? Tidligere... 
Dens tidligere identitet. 
I: Jaja. Okay, så det er ikke i gennem Google og sådan noget du har set… Det er rent fysisk du har…? 
I1: Nej, det er rent fysisk... Det er sådan rent fysisk jeg har stiftet bekendtskab med den. Gået forbi og kigget 
ned og tænkt: “Hvad er det dog for en butik?” Og været sådan lidt skeptisk først og sådan lidt... Og tænkt 
sådan: “Nå, men det er sådan noget kvinde-indretnings halløj og sådan noget. Så begyndte han... Kan man 
sige Henrik som har butikken og lave mere sådan nogen... Altså... Sådan nogen... Hvad hedder sådan nogen? 
Genbrugslamper og upcycle... Sådan nogle lamper og sådan noget. Så tænkte jeg: “Det... Det ser sgu meget 
sjovt ud”, så blev det lidt mere noget der talte til mig og så tænkte jeg: “Okay.” Ja, men altså jeg kan også... 
Jeg har jo også en eller anden kontakt med min feminine indretningsside, ik? Og så kan man sige min... Jeg 
har også en kæreste som jo også er vild med sådan noget alt muligt… Så vi... Så så endte vi med at ryge ned 
og... Så endte vi med at ryge ned og snakke med ham og dit og dat. Og har købt en lampe af ham faktisk. 
(01:48) 
I: Sådan. Okay. Og har du så været inde på hans website eller Facebook side? Og er det noget du bruger tit?  
I1: Altså, jeg følger hans Facebook-side. Jeg er ikke så tit inde på den, men jeg får bare de der pop-ups kan 
man sige... Den popper op i mit feed. Hans hjemmeside gik jeg faktisk lige ind og kiggede på i forbindelse 
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med I skulle lave det her. For jeg tænkte sådan: “Okay, hvad... Hvad er det liiige?” Fordi jeg tænker manden 
er jo selv multimediedesigner... Han må kunne noget selv altså... Og det... Det påstår han da også han kan 
altså... Men... Jeg tror bare ikke han orker. Jeg tror det er der den ligger.  
I: Ja. Okay.  
I1: Men jeg vil sige... Jeg kunne godt se den var ret tarvelig og havde en dårlig indretning.  
I: Ja, det gør den. Har du nogensinde reserveret nogle produkter hos Edison & Co. gennem Facebook eller 
Instagram og sådan noget?  
I1: Ja, det har jeg faktisk. Ja, det kom jeg pludselig lige i tanke om. Ja, det gjorde jeg faktisk. Jeg synes 
faktisk der var et eller andet jeg reserverede, mener jeg da... Var der ikke det? Uh ha, jeg synes bare... Eller 
var der? Eller var det i en anden sammenhæng? Jeg kan bare huske, at der var et eller andet. Ej, det tror jeg 
var en anden… Uh, var det en anden sammenhæng? Måske har det været en anden sammenhæng faktisk... I 
en... I en anden forbindelse.  Det var ikke hans butik. Jeg troede faktisk lige det var hans. Nej, nej det har jeg 
faktisk ikke.  
I: Nej det har du ikke? 
I1: Nej, det kan jeg ikke fordi... Nej, det kan jeg ikke have gjort for jeg tror kun... Jeg tror kun... Jeg tror kun 
jeg købte en enkelt lampe af ham faktisk. 
I: Okay. 
I1: Og så har jeg bare været enormt meget nede og ose i hans butik. 
I: Jaja. Okay. Men altså... Er det noget du kunne finde på at gøre? Sådan reservere noget?  
I1: Ja, det tror jeg godt jeg kunne. Ja, det kunne jeg godt fordi hvis det var rigtigt... Hvis det var et eller andet 
der var rigtig fedt, så kunne jeg rigtig godt finde på det. Altså, fordi det... Jeg ved jo han har én ting jeg... 
Altså, jeg er tit dernede for de der upcyclede lamper. Jeg har en kæmpe svaghed for sådan noget lampe og 
lampedesign og sådan alt muligt... Så ja, helt sikkert. Altså det ville jeg gøre, hvis hvis... Der var et eller 
andet, ik?  
(03:23) 
I: Okay. Fedt. Og hvad forbinder du med Edison & Co.?  
I1: Jamen design og æstetik og indretning. Ooog… Ja, noget upcycling er han begyndt på. Og noget sådan 
lidt grafisk... Grafisk kunst kan man sige, ik? Hvis man kan kalde det det... Det er svært... Det er sådan en 
slags kunst der er også lidt grafisk design kan man sige, sådan nogen ting man kan hænge op derhjemme, 
hvor der er noget grafisk tryk på og sådan noget. 
I: Okay. Men hvad synes du karakteriserer sådan mest deres brand? Er det det der sådan grafiske, eller mest 
vintage upcycling sådan? 
I1: Mest... Allermest indretning altså... Hvis jeg VIRKELIG skal sætte sådan ét ord på det så indretning. Men 
men... Og hvad er det mere? Og mere end det så synes jeg måske det er noget... De der grafiske og... Jamen 
det er sgu mest indretning også. Og lidt det der grafiske. Jo, og så har han også de der upcycling, men... 
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Jamen på en eller anden måde er de to lidt sådan en biting og så alligevel bliver det hele jo til det der 
indretning fordi det er jo en del af det kan man sige, ik? Men... Ja. Der er jo så mange ting kan man sige… 
Andre ting også i butikken, ik?  
(04:21) 
I: Ja okay. Og nu sagde du jo så lige du var inde på hjemmesiden, men hvad var dine tanker omkring denne 
her da du var inde på den? 
I1: Jamen jeg har tænkt sådan... Det... Altså, det jeg så var ihvertfald et sign-up til et nyhedsbrev. Det var det 
eneste jeg så på den, ellers har jeg ikke... Så jeg ved ikke om han lige har gjort det ene eller det andet med 
den, eller sådan... Altså... Pillet noget ned og så bare sat den der op, men... Men jeg tænkte bare: “Arh, men 
det... Man kan jo ikke have altså... Hvis man er sådan en butik, hvor man... Altså jeg ved, at der var ret 
mange ihvertfald af kvinder som rendte ned i butikken på Islands Brygge, og de var jo enormt vilde med den 
kunne man sige. Også da han holdt... Han holdte sådan noget afskedsreception da han lukkede butikken på 
Islands Brygge og skulle åbne på Østerbro... Eller sludder på Vesterbro... Og der var VIRKELIG mange 
med. Altså der var rigtig mange mennesker, og der var rigtig mange kvinder. Og nogle mænd som kom ned 
og stod sådan lidt... Og så sådan lidt... Sådan lidt... Sådan... De vidste ikke helt, hvor de skulle gøre af sig 
selv. Hvor jeg er sådan lidt... Jeg er mere sådan... Altså det er lidt samme udtryk mænd har i øjnene når de 
kigger på undertøj til deres kærester. Det bliver sådan lidt... Sådan: “Og hvad... Åh, hvad skal jeg gøre med 
mig selv? Og jeg ved det ikke rigtigt... Og ej jeg kan ikke. Kan jeg egentlig være her? Fordi drengene må sgu 
ikke rigtig se mig nede i denne her butik”... Du ved... Det er sådan... Jeg ved ikke, det er bare sådan en ob... 
ob... Altså, en observation jeg gør, ik? Men jeg... Jeg har det meget... Jeg kan godt tage det stille og roligt. 
Altså, jeg har det ikke sådan så pres over sådan noget der. Men det var meget hyggeligt og ditten og datten, 
men det henvender sig jo meget til det kvindelige køn, og undskyld nu kom jeg til at køre af et spor... 
I: Det gør overhovedet ikke noget. Dine tanker omkring hjemmesiden? 
I1: Ja, hjemmesiden... Jaja... Men det var det der med, at fordi han havde sådan et... Han havde jo sådan et 
kæmpe publikum, virkede det som om. Og så tænkte jeg bare, hvis du har sådan et stort publikum og du 
sådan gerne vil være sådan en eller anden butik som signalerer et eller andet, så må du også have en 
hjemmeside der er ordentlig og måske også en webshop. Det ved jeg ikke, men... Det kunne man jo tænke 
at... Det kan man altid putte på, ik? Men ihvertfald en hjemmeside. 
(05:57) 
I: Ja okay. Så du synes virkelig der er potentiale for virkelig at få noget ud af den?  
I1: Ja, det synes jeg der er fordiii... Og jeg synes også han... Han kunne også godt have potentiale af og... 
Altså af og lave en webshop, men det kan godt være han ikke vil tage alt det der er med at... Altså... At sende 
afsted og fragt og alt det der. Det er jo noget andet logistik... Så... 
I: Han har også talt om en webshop måske på et senere tidspunkt. I fremtiden. 
I1: Ja okay. Ja.  
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I: Men nu vil han bare gerne have denne her op at stå. 
I1: Ja, men det kan jeg godt forstå, ja... Jaja, men det giver meget mening det der med at man kan sidde 
derhjemme og ose i sofaen, ik? Og folk sidder og bliver fristede. 
I: Ja, lige præcis. 
I1: Og så derfor får lyst til at gå over og handle i hans butik, ik?  
I: Ja lige præcis. Ja. Okay. Og så lidt over i noget andet… Altså Edison & Co. de har jo en historie, og 
Henrik vil gerne fremme historien i brandet... 
I1: Okay. 
I: Og og og... Han vil gerne have, at der kommer sådan en side om ham, og der også kommer en blog 
omkring det. 
I1: Okay. 
I: Og... Nu skal jeg lige prøve at se spørgsmålet her... Nåh ja, ville en forklaring og en inddragelse af 
forretningens historie på deres hjemmeside. Ville det... Altså... Ville det give dig en forståelse af brandet og 
give dig sådan en bedre... Sådan? 
I1: Ja, så skal jeg nærmest... Så skal jeg prøve at tage sådan en ob… Være sådan lidt mere, hvad kan man 
sige... At jeg ikke... Altså, have sådan et blik på det, at jeg ikke kender virksomheden. For jeg kender ham jo 
sådan... Eller kender ham og kender ham... Men jeg kender ihvertfald noget til ham kan man sige, ik? Men ja 
altså det ville det... Det ville det måske nok kan man sige, det ville jo ihvertfald… Måske forkl... Hvis han 
har en eller anden historie altså, hvis han virkelig tænker han har en eller anden relevant historie han gerne 
vil... Gerne vil fortælle. Så kan jeg godt se, at man gør det og det kan jo, selvfølgelig også give en anden... 
Det kan måske give et eller andet mere sådan totalt billede af at: “Okay, hvem er du?” Og jeg fortæller en 
historie om, hvad er det for en virksomhed jeg dre... Jeg kører her? Det kan jeg sagtens se, altså, og samtidig 
kan jeg også godt tænke det der med, at man ved jo også, at man har ca folks opmærksomhed i tre sekunder 
når de kommer ind på en hjemmeside, så det er jo ikke sikkert, at de vil gå ind og sige: “Nårrh”. Men 
selvfølgelig det er det der med, så skal man tænke sådan her... Tænker jeg ihvertfald: “Nu har jeg fanget 
folks opmærksomhed og så kan det være, at de ligesom vil rundt på siden”. Så er det sikkert fint det er der. 
Det kunne jeg godt forestille mig... Altså det tror jeg... Fordi så er der ligesom, så er der... Hvis du alligevel 
HAR fanget folk og de tænker: “Ah, men det er meget fedt design” og “Arh, men det kunne jeg godt tænke 
mig at købe det der billede”, eller whatever, en eller anden pude eller what the... Altså, whatever ik? Altså en 
eller anden lampe... Og så alligevel så er de fanget og de sidder og kigger rundt og så sige: “Nåh okay, nå 
men der er også lige et eller andet fortæl om det her firma”. Det kan da godt være, at det kunne give et eller 
andet, altså... Det kunne da godt ske at... Nu kan man sige, hvis man har en blog... Hvis man har en blog der 
kører så kan man... Det kan man jo trække. Altså det kan man jo trække opmærksomhed på, ik?  
I: Ja, lige præcis. 
I1: Hvis man har... Virkelig holder en blog, og der er relevant, og ikke bare sådan fortæller: “Nå, men nu har 
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vi nogle produkter og i næste uge... i næste weekend har vi lagersalg.” Det kan jeg også godt forstå han også 
gerne vil... Det skaber også en eller anden hype, men... Men det er jo ikke en blog som sådan. Så vil jeg... 
Sådan... Mere sige han skal fortælle nogle historier BAGOM, ik? Altså... Men ja...  
(08:42) 
I: Ja. Okay. Og altså, hvis han nu. Altså, han tænker, at han vil have en blog og han vil have noget om sig 
selv sådan som to separate elementer... 
S: Ja det forstod jeg, ja. 
I: Ville det gøre en forskel for DIN lyst til at bruge websitet? 
I1: Det tror jeg ikke, altså… Ikke min personlige, men det er fordi jeg kender... Altså, jeg kender… Jeg 
kender virksomheden, og jeg kender ham på en eller anden måde, og synes bare han er en fantastisk fyr, ik? 
Og han er en sjov type og jeg kan godt lide det... Det han roder med... Så jeg synes det er meget skægt nogle 
gange bare at rende forbi hans butik og nogle gange, hvis han poster et eller andet på Facebook så lige se og 
sådan... Så... Ja...  
I: Ja. Det er klart. Og ville du mene, at det øgede forretningens troværdighed at have sådan en fortælling?  
I1: Ja, det kunne det jo godt gøre, ik? Altså det vil jo sige... Det er jo... Det er jo det man ser så meget. Jeg vil 
sige… Det er jo nærmest blevet... Det er jo mere... Hvis du ikke har det så er du jo nærmest... Lige før du er 
unormal som virksomhed, ik? Altså, du skal jo helst have et eller andet sådan som fortæller en historie. Det 
er jo storytelling… Det er jo blevet kæmpe stort, ik? Så ja, altså, det ville måske være ret godt tror jeg, ik? 
Det... Og det er jo heller ikke det store at sætte oven... eller lægge oveni eller lægge ved siden af... Det vil 
sige man skal selvfølgelig heller ikke bare have 117 faner, man skal jo lave et eller andet, hvor det giver 
overblik og man kan sige: “Okay... Nåh, men her og her” og sådan altså... Men der er jo bare nogle 
hjemmesider der godt kan drukne i mange sådan... Menupunkter... Hvor man tænker: “Nåh okay, der er 
sådan 10 menupunkter. Hvad skal man vælge?” Og sådan... Altså, så kan det også blive lidt for meget, ik?  
(10:00) 
I: Ja okay. Og nu lidt mere sådan teknisk, hvad kunne du forestille dig, at denne her hjemmeside skal kunne 
tilbyde? Hvad er vigtigt? 
S: Altså, hvad den kan tilbyde?  
I: Ja?  
S: Jeg tænker bare sådan, at... Han... Nærmest kan tilbyde eller... Altså, tilbyde folk et blik ind i hans, i hans 
butiks univers og jamen altså... Jamen jeg var lige ved nærmest at sige... Måske skal det ikke være lige 
præcis, hvad han har på lager, og alt hvad han har sådan inde i butikken, men måske give sådan nogen 
overblik, ik? Nogen kategorier eller et eller andet: “Nåh, men der er de upcycling lamper, okay”... Til dem... 
Til sådan nogen som mig der synes at sådan noget er enormt fedt... “Ej men så har jeg sådan nogle design 
ting kørende”. Okay. Nå, men fedt nok og puder og hvis der er... Nu havde han lige noget lagersalg med tøj, 
det behøver måske ikke at være fast fordi nå, men det er en lagersalgs-ting, men bare de der... Så har han 
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nogle faste varekategorier som giver overblik over og siger: “Okay, hvad er det vi har her?” Og der findes jo 
kan man sige... Det... Butikker der har lidt... Altså der kører lidt hans... Hans linje, ik? Så man kan sige... Om 
jeg havde nogle bud på... Det spurgte du mig ikke om det ved jeg godt. Men om... Men om jeg havde nogle 
bud på at skille sig ud, det skal jeg nok lige tænke over, hvordan han kunne skille sig ud... Det ved jeg ikke, 
hvis jeg skal svare på det?  
I: Det må du meget gerne. Jaja. 
I1: Men altså det... Det... Det... Det ville jo også være sådan lidt altså... Fordi der er jo VIRKELIG mange... 
Det er bare det jeg tænker, der er mange der... Der ligesom kører hans stil, ik?  
I: Lige præcis. 
I1: Så det kan måske også... Ja... Hvad hvad man skal gøre for at skille sig ud? Det er nok... Ja det ved jeg... 
Uh... Det ved jeg... Det er lidt svært. Men altså det er nok meget godt ihvertfald det der med og have en 
hjemmeside der ligesom skaber overblik over hvad er det du sælger, hvad er det du kan tilbyde folk? Og jeg 
tror måske alligevel der, hvor han alligevel måske... Nu har jeg ikke tjekket alle de der butikker ud... Men 
men... Der hvor han jo alligevel skiller sig... Måske lidt ud... Er at have nogle af de der nye, sådan lidt 
grafiske designere der laver de der plakat-ting og sådan noget han også sælger... Og det må... Det ved jeg 
ikke... Det er måske også... Det er der også nogle andre der gør, men jeg har... Jeg ved ikke jeg har ikke 
sådan tjekket deres butikker ud, men om det... Altså fordi jeg kender nogen som laver sådan noget separa... 
Altså, bare sådan fuldstændig separat fordi det er det de tilbyder... Og han tilbyder lidt sådan noget møbler 
og lidt sådan noget: “Wow. Vintage” og lidt sådan halløj og det er måske meget godt at sådan vise det, og så 
har han jo de der upcyclede lamper. Det kan man sige, det er der også nogen flere der er begyndt på, ik? Men 
nogen af dem... Han selv bygger... Dem er der ikke så mange der sådan, der er måske nok nogen. Det er der 
sikkert. Men hans er lidt mere. Altså jeg synes ihvertfald jeg har købt en som er en del... Altså... Hvor det er 
et tandhjul fra en motorcykel, ik? Som som som... Står som sådan en... Ligesom foden... Og der sidder der 
simpelthen sådan en... En fatning og så sidder der en af de der store dekorative pærer som jo alle er begyndt 
og helt…  
I: Nåh, sådan en tror jeg faktisk jeg har set. De ligner sådan en filmrulle?  
I1: Nej nej, han har også en filmrulle. Det her det er simpelthen, det er sådan en han havde fra sin... De var 
en der var på Islands Brygge da han havde sin butik og der var... Der havde vi... Den fik min kæreste 
reserveret bare ved at gå forbi hans butik og sige: “Hey” et eller andet sådan... Men... Men det er simpelthen 
en del... En del fra en motorcykel... Og det har han brugt andre... Altså så har han brugt nogle andre ting, ik? 
Som er sådan at gå til en jernhandel simpelthen og få sådan nogle gamle... Gamle dele og sådan noget synes 
jeg... Det kan du jo spille på kan man sige... Og det skal man jo vide så at hvis man siger: “Okay, men hvor 
er det?” og så er det jo man... Altså, hvis jeg skal være helt nørde-agtig så skulle man jo gå ind og sige: 
“Okay, men så skal jeg lave en konkurrence analyse eller en konkurrentanalyse og så sige... Okay, hvad er 
det de andre tilbyder, hvad skal jeg virkelig slå på?” Men... Det gør han jo nok ikke kan man sige... Men 
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altså... Man kan jo prøve og fremhæve det man synes man har, som er anderledes, ik?  
I: Jaja. Præcis. Okay.  
(13:15) 
I: Og for sådan en hjemmeside, hvad synes du så der er centralt? Altså er det design? Er det funktioner? Er 
det æstetikken? Hvad synes du der sådan...?  
I1: Det... Jeg synes jo altid funktioner... Eller jeg synes jo altid sådan... Altså brugervenligheden skal jo være 
og så... Og så kan man sige det... Altså... Jeg er... Jeg er lige ved at sige at... Jeg er lige ved at være flabet at 
sige det er jo nemt at få det til at se lækkert ud. Det er det ikke, men man kan få det til at se rimelig lækkert 
ud rimelig nemt... Og så stadig... Men det skal jo  bare ikke... Jeg synes bare... Der skal ihvertfald helt sikkert 
være fokus på designet og brugervenligheden, helt 100... Altså... Men det... Skal der ikke nærmest altid det 
havde jeg nær sagt? Det er jo ihvertfald... En stor ting i øjeblikket, ik? I... I de her tider.  
I: Ja. Men er der så... Altså noget æstetisk… Er der nogen ting du ville synes der var vigtige? Altså billeder 
af nogle bestemte... farver eller noget struktur? Eller et eller andet? 
I1: Ikke... Ja, jeg ville ikke sådan... Jeg tror ikke jeg ville... Jeg ville. Jeg tror han skal... Eller jeg ved ikke om 
I skal lægge jer på en eller anden farvepalet, det gør I måske nok... 
I: Jo, det har vi faktisk næsten allerede fundet.  
I1: Altså jeg... jeg... Jeg ville tænke... Altså... Jeg ville ihvertfald... Altså, store billeder er jo altid lækkert kan 
man sige, ik? Og billeder er bare altid lækkert og man kan sige, hvis han kunne lave... Jeg kunne faktisk 
også... Jeg har siddet og... Jeg fik lige sådan en ting med, at man kunne måske også lave små videoer der lige 
sådan viser et eller andet, hvor han lige står i sit værksted og siger: “Hey, jeg byggede lige det her”, hvis han 
havde et eller andet go-pro han lige kunne sætte op og sige: “Hey, prøv og se jeg står og bygger en eller 
anden lampe” et eller andet... Whatever... Det behøver ikke at være noget vildt. Det behøver ikke at være 
noget stort. Det kan man jo bare lave og det kan man lave rimelig nemt... Eller lave meget sådan før og efter 
ting og sige sådan: “Hey, jeg har lige fået de her ting der sådan ser lidt smadrede ud...” Og det gør han 
allerede faktisk... Han gør det allerede lidt med sådan nogle før og efter billeder. Men man kunne måske 
også... Måske lave små videoer eller sådan noget. Fordi folk er skøre med videoer, ik? De elsker videoer... 
Så... Ja... Men men... Farvepalette... Årh, han havde jo sådan nogle rimelig... Han havde jo sådan et friskt 
farve på sit gamle... På sit gamle logo... Det var egentlig meget fedt synes jeg faktisk... Jeg synes egentlig 
hans nye logo er lidt... Det er sgu lidt kedeligt på en eller anden måde... For det er sort og gråt... Det er lidt 
nemt... Det har alle nærmest, ik? Det er der virkelig mange der har. Og det er jo ikke et eller andet. Altså 
det... Jeg var lige ved at sige det er ikke et reklamebureau... Det er lidt flabet, men det er... Der er mange 
reklamebureauer som... Og det er jo fedt nok de ser sådan clean ud og sådan... Men... Men det han ligesom 
tilbyder er jo bare sådan noge indretning... Det er sådan noget... Og sorry, men det er jo ikke for at sige noget 
grimt fordi... Men det er jo faktisk hovedsageligt til kvinder, altså... Kvinder er vilde med sådan noget der... 
Jeg tænker også bare: “Hey, men er kvinder ikke også vilde med farver?” Jeg er vild med farver, jeg har et 
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eller andet... Jeg tror jeg har virkelig meget kontakt med min kvindelige side. Eller... Man behøver jo ikke 
heller ikke være kvinde for at kunne lide farver, vel? Men... Det er der jo nogen der synes. Men jeg tænker 
bare det kunne være meget fed med noget lidt sådan... Lidt... Friske farver, eller... Altså et eller andet... Og 
det skal heller ikke være for meget farver, men bare et eller andet som... Fordi hans gamle logo var nærmest 
den her farve, ik? Næsten... Tror jeg... Eller altså, den var nok lidt mørkere, men den havde bare sådan en... 
Sådan en grøn... Sådan lidt lidt lidt... Blålig blålig grøn... Blålig grøn farve, ik? Og det synes jeg var egentlig 
meget fedt.  
(16:00) 
I: Ja okay. Altså de farver han har snakket om... Det kan vi jo godt snakke om... Han har sådan en... Han 
snakker meget om nogle pastelfarver og så sådan nogen lidt...  
I1: Det havde jeg næsten forestillet mig.  
I: Ja. Han vil gerne... Han har snakket om noget vespa grøn og noget mintgrøn.  
I1: Nåh ja, sådan noget der ja. 
I: Og sådan noget støvet... Ja... Støvede farver. 
I1: Ja ja, det var jeg også lige ved at sige. Jaja. Støvet grøn... Ja... Det havde jeg virkelig også... Hvis jeg 
endelig skulle udtale mig om farver, så er det nok sådan noget han skal ud i.  
I: Okay. Nå, så det er ikke... 
I1: Nej nej, nej sådan en støvet farvepalet er nok meget god. Altså de har jo... De er jo skide gode til sådan 
noget... Hvis du har det sådan lidt med vintage og sådan noget, ik?  
I: Lige præcis. 
I1: Det er lige det der er... Det sidder lige... Plejer nærmest altså... Du kan nærmest lave sådan nogle 
pangfarver så kan folk godt blive sådan lidt “Åh”... Men jeg tænkte bare hvis han ville have sådan helt enkelt 
så tænker jeg, så kunne man måske have sådan ét farve element som måske var lidt stærkt. Det kan man jo 
også arbejde med nogle gange. 
I: Ja præcis. 
I1: Men jaja selvfølgelig, hvis han vil ud i flere så er det måske meget godt at have sådan en støvet... Støvet 
palette.  
(16:50) 
I: Sådan en hjemmeside... Ville du mene, at den skulle læne sig sådan lidt op af branchen, ligesom andre 
sådan vintage forretninger, eller sådan noget, eller skal den virkelig fokusere på at være sådan unik og have 
sin egen stil... Og på det her ligesom sådan...  
I1: Det er et godt spørgsmål faktisk. Det er et rigtig godt spørgsmål. Altså jeg ville jo alt... Jeg var lige ved at 
sige man skal jo altid være unik, fordi det er det alle taler om, ik? Altså... Man skal selvfølgelig også på en 
eller anden måde... Skal man jo også… Tænker jeg... Når man er sådan i den der vintage branche eller de der 
upcycling, alt det der han har kørende. Design indretning. På en eller anden måde er det jo meget godt, at 
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man også er lidt genkendelig. Altså, at der er et eller andet som siger sådan: “Orv.. Okay”. Men samtidig kan 
man så sige, der er også bare mange af de der der ligner hinanden. Altså selvfølgelig hvis man kunne finde et 
eller andet udtryk som er for... Som er unikt, men heller ikke er for sådan crazy altså sådan... Alt for skiller 
sig meget ud, ik? Altså... Jeg vil... Jeg vil... Jo, jeg synes faktisk det er fedt at skille sig ud, det er jo fedt at 
skille sig ud, men det der... Jeg tænker bare sådan, hvis han skilte sig så meget ud så folk tænker: “Ej hvad?” 
Men selvfølgelig hvis man kunne finde en eller anden... Et eller andet fedt udtryk som man... Som siger: 
“Okay ja, men jeg er alligevel lige lidt anderledes end jer andre”, ik? For det synes jeg ville give meget god 
mening. Så det tror... Det tror jeg ville være meget godt.  
I: Okay. Og nu.. Ja, der kommer nogle spørgsmål som du nærmest allerede har svaret på, men nu tager vi 
dem alligevel. 
I1: Okay. Ja men gør.. Fyr løs.  
I: Har du været inde i forretningen? I Edison & Co.? Det har du jo så... 
I1: Ja det har jeg... 
I: Ja det har du... 
I1: Ja det har jeg ja. 
I: Hvilke karaktertræk fra den fysiske forretning ville du mene ligesom skulle overføres sådan online?  
I1: Årh ja, det er et meget godt spørgsmål. Altså, jeg var lige ved at sige det der... Det der... Altså han har 
sådan et... Han har et lidt råt lokale nu kan man sige... Det er lidt mere... Det er lidt mere råt end der, hvor 
han lå på Islands Brygge. Det var også sådan lidt, men... Det er på en eller anden måde blevet lidt mere råt i 
udtrykket. Det kan jo give et eller andet. Det... Det kan jeg meget godt lide. Jeg kan meget godt lide, at det er 
sådan lidt råt på en eller anden måde, ik? Men samtidig igen. Det er jo den der... Det er sådan en 
balancegang... Det skal heller ikke være... Fordi hvis du sådan, hvis du henvender dig til, hvis det er din 
primære målgruppe er et kvindeligt publikum jamen så skal det måske heller ikke være FOR råt. Så det er 
måske også meget fedt, at det ligesom. At der lidt... Altså der er sådan lidt lidt lækre farver og sådan lidt hvor 
man tænker: “Amen, det er sgu også meget lækkert” og: “Ej, men jeg føler mig godt hjemme på denne her 
hjemmeside”, ik? Altså... På en eller anden måde... Sådan... Sådan… Taler til det der... Og det er jo lidt... 
Altså det er jo. Det må han ikke tage som negativt at man egentlig henvender sig til et kvindeligt publikum, 
men det tror jeg bare lidt også det er det han godt nok selv ville sige at... Det er nok det hans mest gør, ik? 
Ihvertfald også... Tit... Tit når jeg er inde i den her butik så er der mange... Der kommer mange kvinder og 
piger ind og sådan noget, ik? Men der er jo ikke noget galt med det overhovedet altså... Det er jo... Det er jo 
tit det købestærke publikum... Det er jo nærmest mange der... Folk i marketings verdenen siger: “Jamen det 
er jo tit kvinderne som har pengepungen”, ik? Som sidder på pengepungen og sådan er det jo. Man siger 
også i mange forhold, det er kvinden der har bukserne på, ik? Så... Om man vil det eller ej, det er jo… Kan 
man så sige... Det er jo så noget andet... Men altså, sådan er det jo bare nogle gange... Så...  
(19:45) 
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I: Ja okay. Og hvis du... Ja igen... Altså det er jo... Lidt sværere når du kender Henrik lidt. 
I1: Nåh ja... Ja...  
I: Men hvordan ville du komme i kontakt med ejeren? Altså hvilken måde ville du foretrække at 
kommunikere på?  
I1: Med ham på? 
I: Ja? 
I1: Jeg tror altså... Jeg var lige ved at sige på Facebook, ik? Men det er jo fordi der er så mange... Det er 
sådan... Det er det der nærmest er blevet sådan trenden på en eller anden måde tænker jeg, ik? Man kunne jo 
også... Jeg tror hvis jeg skulle købe... Hvis jeg skulle købe noget større... Altså, jeg tænkte sådan: “Nåh, 
men.. Arh, et eller andet”, men hvis jeg... Jeg kunne også bare antage, at jeg havde et eller andet stort hus, 
eller jeg sådan tænkte: “Årh okay. Jeg vil gerne købe en eller anden fed af hans store industri...” Han har jo 
nogle store industri lamper... Så kunne det godt være jeg måske ville skrive til ham på... Altså, skrive til ham 
på mail helt oldschool på en eller anden måde var jeg lige ved at sige... Det er jo ikke så oldschool, men det 
er det jo alligevel nærmest en slags blevet oldschool at skrive mails efterhånden. Ja, altså... Men det... Jeg 
tror altid det er meget godt at man kan sige, at man har flere af de der kommunikationskanaler åbne, ik? 
Facebook er jo... Den er jo... Der er han jo. Og den ser han vel nærmest hele tiden og og man kan sige, man 
kan jo vel også skrive personlig meddelelse til ham... Altså, det gætter jeg på via hans butik hjemmeside... 
Sådan? 
I: Ja det kan man godt... Jo...  
I1: Og har han ikke også sådan en...? Jeg ved ikke... Det har jeg set nogen Facebook sider, hvor der 
nærmest... Hvor de har sådan en... Jeg ved ikke om du kan... Det virker mærkeligt, men jeg har ikke helt. Jeg 
har ikke testet den, det er derfor jeg ikke rigtig ved om det fungerer, men der er nærmest sådan en ringe-
knap. Men om det fungerer, det kan jeg ikke…? 
I: Der popper et nummer op bare du kan ringe til.  
I1: Nå okay, for jeg tænkte sådan: “Kan man... Er den god nok sådan en Whatsapp ting, hvor du kan trykke 
og så sidde og ringe og så råbe ned i din computer?” Det virker også mærkeligt, ik? Det virker sådan lidt 
dumt. Sådan “Hej”... (Haha).  
I: Det ville være mærkeligt. 
I1: Jaja. Men det kan man jo på det der Whatsapp og det har Facebook købt kan man sige, så det kunne godt 
være de havde lavet et eller andet  
I: Ja det er rigtigt. Men vi var også ret nysgerrige så vi har været ude og trykke på de forskellige knapper og 
finde ud af, hvordan de fungerer.  
I1: Ja, på en eller anden måde, jeg ved ikke hvorfor jeg ikke turde. Men jeg... Arh, måske skulle jeg lade 
være... (Haha) Så kommer man til at ringe til en eller anden random type. Sådan. Ej.  
I: Ja.  
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I1: Men ja altså, men sådan noget er jo altid. Jeg tænker bare Facebook er vel hans hoved 
kommunikationskanal og så har han også noget på Instagram, men det er jo... Altså det er jo bare sådan 
noget hvor man viser billeder, ik? Og sidder bare og oser og... Altså det er jo lidt det Instagram tilbyder... 
Også fedt... Det kan jeg jo godt lide selv altså... Fedt medie på mange måder. Ja altså... Det er jo... Jeg tænker 
bare mail og... Hvis mail og Facebooken er der... Og så kan man sige... Hans telefon er der jo alligevel også, 
og den er... Hvis den er synlig... Jeg ved ikke om den er synliggjort på hans Facebook... Det har jeg ikke... 
I: Hans hjemmeside?  
I1: Ja, eller altså på hans Facebook... Ja, også på hans hjemmeside. Det er klart. Men jeg tænker bare hvis 
han også har sådan. Men nu spurgte du, hvordan jeg ville komme i kontakt med ham?  
I: Ja, altså...  
I1: Det er jo altid meget fedt, at der er altså... At du kan... At kontaktoplysningerne det er jo nærmest... 
Havde jeg nær sagt... Hvis det ikke er på hans hjemmeside så bliver det også sådan lidt “Uhhh”... 
I: Ja det er ligesom alfa omega. 
I1: Jeg tænker også nogle gange... Altså, jeg tænker faktisk også nogen gange, hvis jeg ikke lige er skarp på 
hvor et firma ligger, så plejer jeg bare lige at trykke ind under kontakt så kan du lige se sådan: “Nåh okay, nå 
men den ligger der. Nå, men det er meget fedt”. Fordi så ved jeg ligesom, hvor hvor ligger det egentlig 
fysisk, ik?  
I: Ja lige præcis. 
I1: Og det kan jo være meget rart i alle mulige sammenhænge, så det det synes jeg er meget cool, altså om 
man ikke... Hvis man ikke lægger det oppe i menuen, så kan man lægge den nede i en footer eller et eller 
andet. Altså, hvad ved jeg? Jeg ved ikke, hvad I har tænkt, at designet skal være, men...  
(22:54) 
I: Nej nej nej. Men så du kunne egentlig godt forestille dig at sådan på kontakt for eksempel, at man så 
relaterede over til Facebook og så sige: “Kontakt mig her”? 
I1: Ja, det kunne du også sige. Men ellers så tænkte jeg også bare, at der står... Bare står sådan det der med: 
“Du kan kontakte mig her”-agtigt. Jeg har det her telefonnummer. Jeg har denne her mail. Jeg er også på 
Facebook, hvis det er. Eller du ved... Der er måske alligevel bare sådan en knap til... Altså... Hvis man... 
Hvis man ligesom ind... Havde jeg nær sagt... Indbygger Facebook. Men det ved jeg ikke, hvor meget han 
har tænkt altså... Om der skal laves et eller andet, som skal connecte til Facebook ellers...  
I: Jeg tror der skal være de klassiske sådan nede i hjørnet med sådan Facebook logo, Instagram logo... 
I1: Ja... Ja... De der ting der, ik? 
I: Ja. Den klassiske. 
I1: Den klassiske ja. Og det er også som om det er blevet sådan lidt yt det der med sådan at have sådan 
Facebook logo under hver sit billede. Det er som om det er blevet lidt yt igen, ik? Det var hot på et eller 
andet tidspunkt. Det er som om det er blevet sådan lidt yt igen. Sådan: “Nåh, så kan du like”, altså hvis du 
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trykker på Facebook logoet så kan du like det billede sådan... På Facebook. Det virker som om det er blevet 
sådan lidt yt igen. Anyways, men jeg tænker bare sådan en helt standard agtig kontakt-ting, ik? Sådan så man 
også kan ringe til ham. Altså det er... Der er jo også nogle der stadig gerne vil ringe og sige: “Hey, et eller 
andet”... Også selvom der står åbningstider, så er der også nogle af os der stadig gerne lige vil ringe og høre 
et eller andet. Og spørge om den og den har lige... Du lige har set på Facebook... Måske var oppe igår... “Nå, 
men er den lampe der endnu?” eller: “Er den pude..?” eller et eller andet. Whatever man nu køber. Er det der 
endnu i butikken og kan jeg lige... Du ved kan jeg komme forbi og sådan noget, ik? Og nogle gange har han 
jo også... Det ved jeg ikke om han gør mere, men... Eller det tror jeg faktisk han gør for han bor jo lige 
ovenover... De bor lige ovenover deres... Over butikken... Så jeg tror nogle gange nærmest man kan lave 
specielle aftaler med ham, og lige så han kommer ned i butikken og lige åbner, hvis der er et eller andet. 
I: Det tror jeg der står på det der skilt han har stående i vinduet.  
I1: Jaja, det er der vist noget med, ik?  
(24:34) 
I: Okay. Jamen vi har faktisk ikke flere spørgsmål. 
I1: Okay. 
I: Men jeg ved ikke om du har noget du sådan vil nævne selv, noget du selv har tænkt over, at vi ikke lige har 
spurgt om, eller et eller andet?  
I1: Nej jeg tror... Har vi ikke været rimelig godt omkring det nærmest? Altså...  
I: Det håber vi. (Haha) 
I1: Altså, det virker da som om det bliver rimelig... Det bliver en god ting... Det kunne være sjovt at høre 
sådan nogle farveholdninger, og hvis I har et eller andet... Jeg ved ikke om I har et eller andet sådan layout 
agtigt, eller et eller andet. I har lavet et eller andet som I måske...? 
I: Så langt er vi ikke kommet endnu. Vi har lavet et Wireframe, det er det eneste. 
I1: I har lavet et Wireframe. Hvad tænker I skal det være sådan en... Hvad hedder sådan… Sådan en 
onepage? Eller skal der være flere?  
I: Der skal være faner. Der skal være sådan en 4-5 faner. Altså dropdown.  
I1: Ja. Fordi der er jo nogen gange, hvis du laver sådan en onepage så kan du også have faner, men så trykker 
du bare på dem så kører de sådan... Så scroller den bare ned til sådan et eller andet. 
I: Lige præcis. 
S: Det er jo sådan en onepage. Sådan en klassiske onepage ting, ik? Men altså så det er jo sådan en... Det er 
jo alt efter sådan en hvad man synes er fedest, men... Men det giver måske meget god mening at lave sådan 
noget.  
I: Der er sådan lidt farverne... 
I1: Nå ja okay ja... Og den der farve ja.  
I: Ja, han snakkede så om vespa grøn i dag. Det ved jeg ikke... Det er sådan en lille bitte smule mørkere, men 
Side 82 af 124	
det... Det der er sådan en mintgrøn... Så det er den farveskala og med noget billeder og med sådan flere... 
Nok flere af dem her... Fordi han vil også gerne have en blog derinde også... Og sådan noget... Som han vil 
linke til via Facebook.  
I1: Ja, for det er den der… Den der film ting, ik?  
I: Ja lige præcis. 
I1: Ja den så jeg også godt, men det den synes jeg også var ret sjov. Men det er jo så også fordi jeg er 
filmnørd oveni. Jeg har en eller anden... Jeg har haft en svaghed for sådan nogle gamle filmruller... Men ja, 
det bliver jo... Det bliver sikkert meget lækkert altså, så kan man sige... Det tror jeg...  
I: Ja. Men der bliver ihvertfald mere end det der er nu... 
I1: Der bliver mere end det der er nu... Det tror jeg også måske er starten... Altså, det kan han jo også starte 
med. Jeg ved ikke, altså jeg troede også bare han selv kunne lave hjemmesiden, det... Ja det ved jeg ikke. 
Men jeg... Hey... Jeg så også det der Edison & Co. og lige da jeg så det tænkte jeg også bare sådan: “Hvorfor 
f.. Altså hvorfor kalder han det Edison & Co.?” Men jeg kunne også godt se, han kunne ikke hedde Ö mere 
fordi han lå jo på en ø på Islands Brygge kan man sige i princippet... Så det... Det er jo klart han skulle hedde 
et eller andet nyt.  
I: Altså Edison det var noget med Thomas Edison...  
I1: Ja netop. Men jeg synes... Jeg tror bare jeg synes det ikke var så originalt... Det var måske lidt det der var 
sådan lidt: “Arh, Edison come on”... Altså du laver noget med lamper og sådan noget... Sådan Thomas 
Edison det ligger lidt for meget sådan... Men okay, jeg skal jo heller ikke komme her og ligesom ændre 
hans… Ligesom idé og brand og sådan noget pis... Det synes han selv sikkert er mega fedt... Jeg synes bare 
det var sådan lidt... Og i min verden hedder hans butik bare nærmest stadig Ö, ik? For det er ligesom det jeg 
er vant til. Min kæreste og jeg vi er bare vant til at referere til det indbyrdes: “Nå, men skal vi lige gå forbi 
Ö?” sådan: “Ja, helt sikkert” og sådan noget. Og nogle gange bliver han også, altså Henrik, jo også... Jeg ved 
godt han hedder Henrik... Men jeg refererer også bare til ham som Ö altså... Altså, det er virkelig åndssvagt! 
Men ja... Men... Men det skal sikkert nok blive meget fedt... Og sådan... Så skal der ligge et eller andet i 
bunden eller sådan noget til social media, eller oppe... Altså så laver i et eller andet?  
I: Det tror jeg bliver i bunden. Ligesom sådan den der... Altså sådan CVR numre og... 
I1: Den klassiske footer agtig.  
I: Lige præcis. Og så mangler der jo så også forside her. For den skal ikke starte med produkterne. Der skal 
være en forside også. 
I1: Nå, I laver også en forside simpelthen?  
I: Ja. Det gør vi. Og så produkterne er på en anden... 
I1: Så er det nærmest sådan en landingpage i virkeligheden?  
I: Ja. Lige præcis.  
I1: Okay. Det gør man jo ellers ikke så meget mere, vel? Altså, ikke rigtig... Eller det ved jeg ikke. Det synes 
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jeg bare ikke man ser så meget mere, men... 
I: Men vi synes... Altså, for det første så snakkede vi om at vi synes det kunne være fedt, og så har Henrik 
også sagt det, at han kunne godt altså tænke sig en forside, som man kom ind på til at starte med... 
I1: Så er det jo det han skal have altså..  
I: Ja.  
I1: Så skal der jo ikke, så skal jeg jo ikke komme og spille klog altså. Og sige sådan: “Hey, et eller andet”… 
Men det er jo også… Der er sikkert stadig nogen... Nå, men det kommer også an på hvad det er for en forside 
jo selvfølgelig... Der var de der med, der var engang hvor folk havde sådan en splashpage, hvor det skete et 
eller andet eller sådan... Årh, et eller andet der var animeret eller sådan så var der et eller andet sådan: 
“Velkommen og kom indenfor “ og så sådan så en eller anden knap midt på siden man ikke kunne se eller 
sådan du ved... Det var sådan lidt...  
I: Jeg skal lige prøve at se om jeg kan finde Wireframet, for det havde vi vist nok lavet af forsiden, så vidt 
jeg husker.  
I1: Ja okay. Men det er meget sjovt at se at det er da fedt for ham, at der ligesom er nogen der orker at 
redesigne alt hans... Nå, det der skal være forsiden sådan der?  
I: Ja, hvor det jo sådan... Det er jo ligesom vi havde før med Edison & Co. heroppe og så er der bare lidt flere 
faner og så noget billede... Han ville gerne have logoet på forsiden. Og i midten. Og sådan noget.  
I1: Jeg tror det jeg ville gøre... Hvis man skulle være virkelig sådan... Som jo bliver brugt en del, det er jo det 
der med hvis man... I stedet for man har sådan... Jeg ved godt den der den er sådan rimelig... Altså, den er der 
jo mange der bruger. Men bare have den der altså så forsiden sidder oppe i logoet, ik?  
I: Ja, lige præcis. At man bare trykker der... 
I1: Det er der jo så mange andre der bruger, ik? Der… Der er næsten ikke engang... Så.. Eller det er 
ihvertfald... Jeg har siddet med for mange websider, ik? Men det... Du bruger næsten ikke den der mere. 
Altså folk går bare op og tænker: “Hey, men kan jeg ikke bare klikke oppe på den her?” Så du ved... 
Selvfølgelig måske... Jeg ved ikke... Jeg ved ikke om I også sådan tager højde for mobil og alt det der... Altså 
så I skal lave mobile wireframes og...  
I: Jo. Altså, vi har ihvertfald snakket om med Henrik også i dag, at at han ville gerne have, at det kunne 
komme over på mobilen. Altså, jeg ved ikke om det er MobileFirst eller hvad det er men... Det der med... 
I1: Nej altså, så laver man det jo til kun... Altså, så tror jeg man starter med Mobile, hvis det er MobileFirst... 
I: Lige præcis. Men vi kommer jo til at sidde og arbejde med Wordpress og det burde jo være... I1: Det er det 
også. Responsivt... Ja ja, det er det... Det er også responsivt, men det er jo noget... Nogen gange det der med 
man kan også bare tegne det og sige: “Okay, hvordan skal vi sådan...” Men det er nok bare responsivt i sig 
selv og ligesom gøre det sådan, hvis man endelig skulle lave det. Jeg ved ikke, skal I lave det? Sådan lave det 
lave det? 
I: I Wordpress?  
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I1: Altså ja? Skal I lave det bare som sådan et koncept og aflevere eller skal I lave det sådan til... Har han et 
Wordpress som I skal sidde og...? Altså I bruger hans domæne i virkeligheden? 
I: Ja. Det gør vi. Altså han har tænkt sig og det snakkede vi om i dag at oprette noget som VI så kan arbejde 
videre på og så laver vi det vi kan nå. Det er nok en fuld forside og så gør vi resten klar til ham. Som han 
selv sørger for.  
I1: Så sidder han selv og roder med det...  
I: Jeg tænkte på, hvis det nu er vi kommer i tanke om nogle spørgsmål vi ikke lige har fået spurgt dig om, 
så… 
I1: Så skriver I bare. 
I: Fedt. Super.  
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Bilag 7: Interview med informant  2  
 
I: Interviewperson 
I2: Informant 2 
 
I: Først skal jeg bede om din alder? 
I2: Jeg er 27. 
I: Du er 27. Hvor og hvornår stiftede du først bekendtskab med Edison og Co.? 
I2: Det gjorde jeg... tror jeg i efteråret, hvor jeg var ... Jeg tror, at det var oktober/november eller 
sådan noget, hvor jeg så et opslag på Facebook, som en af mine veninder havde liket... 
I: Jaa... 
I2: Og så så jeg, at der var et event ... Med et lagersalg eller et eller andet, hvor jeg så tog ned. Så 
det var derigennem, hvor jeg stiftede bekendtskab med dem, så via Facebook. 
I: Ja… Har du været inde på hans Facebookside? 
I2: Ja, det har jeg. 
I: Det har du. 
I2: Jeg har ikke studeret den nøje eller noget. Jeg har været derinde, jeg tror også, at jeg har liket 
ham, men jeg har vidst unliket ham igen, fordi han postede ret meget. Det skal I ikke sige, at jeg har 
sagt. 
I: Har du så nogensinde været inde på hans website? 
I2: Nej, det har jeg aldrig. 
I: Nej? Har du nogensinde reserveret produkter hos Edison og Co.? Nu talte du om de der lamper 
før... 
I2: Nej, det har jeg ikke, men jeg har faktisk ... Altså jeg har været på hans Instagram i forbindelse 
med det der lagersalg, hvor jeg gik langt, langt tilbage og så så nogle af de lamper, som jeg så 
købte. 
I: Jaa... 
I2: Som jeg synes er virkelig, virkelig flotte, og så skrev jeg til ham på Instagram, om de var solgt. 
Det troede jeg, at de var, fordi det var sådan et år siden, at han havde postet det der opslag, men så 
skrev han så, at det var de ikke, og at jeg kunne komme ned i butikken, og så kunne vi forhandle en 
pris. 
(1.35) 
I: Okay, og det synes du fungerede rigtig, rigtig fint? 
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I2: Ja, det synes jeg. Jeg tænker, det der med, at han ikke havde slettet opslaget – der tænker jeg, at 
der var måske en mulighed for, at når det er en salgsprofil, så er det meget smart det der med at 
slette opslaget, når det er blevet solgt. Så kunden ligesom ved, at det er blevet solgt, og at det ikke 
er tilgængeligt længere. 
I: Nu siger du salgsprofil. Synes du – når du går derind - at det er meget salgsagtigt eller mere en 
inspirationsside? 
I2: Jeg tror lidt begge dele. Fordi han skriver, så vidt jeg husker, i hvert fald inde på hans Instagram, 
så skriver han, at han har fundet de her dimsedutter og sat det sammen, og prisen er, som det står 
nede i bunden, så vidt jeg husker, det gjorde det i hvert fald på det der opslag med de der lamper, så 
jeg tror måske, at tanken med det er, at det fungerer som en lidt skjult salgsprofil eller ja... Der er 
både inspiration derinde, men der er også priser på tingene – på nogle af tingene, tror jeg, at det er... 
I: Okay... Nu skal jeg lige se. Hvad forbinder du med Edison & Co.? 
I2: Altså æstetik? Skal det være sådan... 
I: Deres brand... 
I2: Nåå deres brand generelt? Nu cykler jeg forbi der hver dag for at komme ud på uni, og jeg 
kigger altid lige ned i butikken, når jeg cykler forbi, for jeg synes det er rigtig fint stillet op. 
Æstetisk fungerer det i hvert fald rigtig rigtig godt. 
I: Jaa. 
I2: Han har nogle rigtig gode produkter og sådan noget, men ja, jeg kender ikke nok til det for at 
kunne sige flere ting om, at det fungerer æstetisk godt. Med butikken i hvert fald. 
I: Hvad med online? 
I2: Nu har jeg ikke været inde på hjemmesiden, men inde på hans Instagram-profil lægger han 
nogle rigtig fine billeder op – det gjorde han i hvert fald, da jeg var derinde. Nogle fine billeder, så 
kunden har lyst til at købe nogle produkter. 
I: Ja? Man kan jo sige, at Edison og Co. har sådan en historie. Ejeren har denne historie, som han 
godt kunne tænke sig at få ud. Og han har beskrevet den i store træk på Facebook-siden. Ville en 
forklaring og inddragelse af forretningens historie på forretningens fremtidige website give dig en 
forståelse af forretningens identitet og brand, synes du? 
I2: Ja, jeg synes, at det fungerer rigtig fint, når salgsblogge eller salgshjemmesider har sådan en 
form for baggrundshistorie, hvis der er en historie. Det synes jeg er meget fint at have med, og det 
gør det også lidt mere personligt og gør, at man måske føler, ikke at man har et nært forhold til 
sælgeren, men at man måske kan forstå sælgeren bag lidt mere. 
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I: Ville det give dig lyst til at bruge websitet mere, hvis det var noget, som var implementeret på 
hjemmesiden? 
(4.18) 
I2: Ja, men jeg tror ikke, at det skulle være altoverskyggende. 
I: Nej? 
I2: Det skulle ikke være sådan ... Ikke nødvendigvis det første, som kom ind på på hjemmesiden, 
men hvis der stod et eller andet ”om os” eller et eller andet, så synes jeg, at det ville fungere rigtig 
fint. Det er meget fint med sådan nogle små anekdoter om historien bag firmaerne, synes jeg. 
I: Ville det gøre siden mere troværdig, synes du? 
I2: Ja, for så ville man kunne mærke mennesket bag. Nu er jeg ikke en særlig stor internet shopper 
overhovedet. Det er meget meget få ting, som jeg har købt over internettet…Hvad var det nu 
spørgsmålet var, nu har jeg mistet tråden... 
I: Om det ville gøre forretningen mere troværdig, med at implementere hans historie og ligesom 
kunne se, hvem Henrik er? 
I2: Ja, det synes jeg, at det ville gøre. Helt sikkert, ja. 
(5.10) 
I: Og den her nye hjemmeside... Hvad kunne du forestille dig, at den skulle kunne tilbyde? 
I2: Til dels, så æstetisk, så skulle den være meget enkel. Jeg går meget ind for enkelthed, 
minimalisme generelt, i alle henseender. Det synes jeg ville være det første. Så skulle den kunne 
tilbyde en salgsfunktion, at man kunne købe tingene online, og at de kunne blive sendt til døren, 
hvis man ikke lige boede tæt på det. Men egentligt synes jeg også, at det er vigtigt, at han har en 
konkret butik, hvor man kan komme ned og se produkterne, så man ved, at det er håndgribeligt, det 
man køber. Så når man køber noget, at man ikke rigtig ved, hvad det er. Når det så kommer frem, så 
synes man ikke, at var så pænt, som det var på billedet eller sådan... Ja, synes jeg også, at den der 
historie, baggrundshistorie, ville være rigtig fint at have med.. Ja, det tror jeg ligesom er de 
funktioner... Nogle billeder af de produkter, noget inspiration, sat op på æstetisk og flot og enkel 
måde og så mulighed for at kunne komme ned i butikken. Og noget, som jeg også synes er rigtig 
vigtigt... at man kan tage personlig kontakt til sælgeren, eller at det ikke er en eller anden ... i hvert 
fald med de mindre virksomheder, det bliver meget upersonligt, når det er sådan en kundeservice 
eller et eller andet, men at man ligesom kan mærke personen bag det.. Det synes jeg er meget 
vigtigt... 
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I: Lige i forhold til det æstetiske ... Er der nogle farver, som du synes kunne være passende at 
bruge? 
I2: Jeg lagde mærke til, at han nede i sin butik har rigtig meget kobber, det ved jeg ikke, om det 
ville være passende for en hjemmeside, men altså pastelfarver passer meget godt til stilen og 
Vesterbro og sådan...  Vesterbro er bare meget pastel og meget sådan fine, sarte farver og egentligt 
også minimalistisk eller sådan, så det skal ikke være nogle prangende farver, iøjefaldende farver, 
men det skal være nogle mere lidt bløde, sarte farver, ville jeg sige. 
(7.06) 
I:  Hvad med i forhold til funktioner? Nu ved jeg godt, at du var inde på det før... Men i hvert fald 
en funktion, hvor man ville kunne se nogle af hans produkter. Er der nogle andre produkter, som du 
tænker kunne være ret vigtige at have med? 
I2: Det ved jeg ikke? Har I nogle eksempler på nogle funktioner? 
I: For eksempel ”Tilmeld nyhedsbrev”, links til ting... 
I2: Nu er jeg generelt ikke stor tilhænger af nyhedsbreve og sådan noget... Jeg synes rent ud sagt, at 
det er virkelig irriterende... Hvis man er med i en konkurrence, at man får de der nyhedsmail, at 
man ikke lige får afmeldt sig et år efter, så ryger de bare ind i spamfilteret... Så det ville ikke betyde 
noget for mig, at man kunne tilmelde sig et nyhedsbrev, tror jeg... 
I: Så du mener ikke, at det skulle være en funktion, som fyldte meget? 
I2: Nej. 
I: For eksempel på hjemmesiden? På forsiden? 
I2: Nej. Og det er sikkert vigtigt for nogle andre mennesker, men for mig ville det ikke betyde noget 
personligt overhovedet. Det ville jeg bare se helt bort fra. Og så synes jeg, at det kunne være rigtig 
fint at have nogle billeder af butikken eller billeder af ham som person. Det hænger sammen med 
det personlige i det. At det kunne være fint at have nogle beskrivelser af ham, hvad han laver. Han 
samler rigtig mange forskellige ting selv. Tager ting derfra og derfra og sætter det sammen, og det 
synes jeg også ville være et vigtigt aspekt at have med i det... 
I: Du sagde før, rent funktionsmæssigt, at det kunne være fedt at have en webshop. Men hvis man 
laver noget, der hedder galleri, hvor man kan se produkterne og reserverer dem, men ikke købe 
dem. Ville du synes, at det fungerede lige så godt eller skulle det være en webshop? 
(8.30)   
I2: Nej, jeg tror faktisk, at det ville fungere lige så godt for mit vedkommende i hvert fald. For jeg 
bor i København, jeg bor tæt på butikken, hvor jeg ville kunne komme hen og se produkterne eller 
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sådan. Så det ville fungere fint. Men hvis han gerne vil have det op på en større skala, så er det 
måske ikke vejen frem, tænker jeg. 
I: Men han taler om, at han gerne vil have en webshop på et tidspunkt. Det er bare ressourcerne, der 
bare ikke er der lige nu. 
I2: Jeg tænker bare, at det ikke behøver at være stort stort og fancy. Man kunne jo bare godt gøre 
det via SWIPE eller Mobilepay eller på en eller anden måde... Så man kunne få det til at køre rundt 
på den måde... Så det skulle ikke være, at jeg skulle til at indtaste mine kortoplysninger og alt 
muligt... Ikke på en større skala. Bare at man ville have muligheden at få sendt produkterne, hvis 
det var. 
I: Den nye hjemmeside. Synes du, at den skal læne sig op ad branchen, at den skal lade sig inspirere 
af andre vintage forretningers hjemmesider, eller at den skal være lidt mere unik? At den skal læne 
sig op ad sin historie? 
I2: Det er lidt svært at sige fordi, jeg synes generelt noget, man er rigtig god til i Danmark, det er at 
lave sådan flotte, æstetiske hjemmesider, så jeg ved ikke, hvor det innovative eller unikke ville 
komme ind, men jeg ville heller ikke afvise tanken om, at det kunne være fint med en unik 
hjemmeside. Jeg tror bare, at det ville være svært at (utydelig tale) ... Ja... Det tror jeg, at det ville, 
men umiddelbart ville jeg sige, at den skulle læne sig op af andre, men med det personlige twist, 
som gør det unikt. 
I: Ja, du har så været inde i Edison og Co’s fysiske forretning. Hvad for nogle karaktertræk fra 
butikken ville du mene skulle inkluderes på den her webside? 
(10.13) 
I2: Den måde, som han opstiller møbler på. Selve opstillingen af forretningen. For eksempel har 
han nogle rigtig fine møbler, hvor der står nogle forskellige ting på, på en rigtig fin måde. Det synes 
jeg skulle være med, så man får et billede af, hvordan at man kan bruge det produkt, man køber, så 
det ikke bare er en lampe, som hænger, men at det er en lampe, der hænger med nogle flotte 
plakater eller en flot plante ved siden af eller et eller andet... Så man kan se, hvordan man kan 
benytte det. Ligesom med tøj for eksempel – hvor man kan se, hvordan man kan style et outfit. Det 
betyder også rigtig meget, så man ikke bare kan se en bluse hænge på en bøjle. Så det der med at se 
produktet i kontekst synes jeg er rigtig vigtigt. 
I: Det er jo en lille forretning, som er lidt rustik i væggene... Når man kommer ind, så er der en lidt 
bestemt gammel lugt, fordi det er nogle gamle ting han har... Er der andre ting, synes du, at den 
skulle være helt enkelt og firkantet, eller at det rustikke lidt skulle sættes over på websitet? 
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I2: Jeg synes, at det rustikke fungerer fint personligt. Jeg kan godt lide rustikke ting og det der lidt 
rustikke look og sådan noget, og igen, så tror jeg ikke, at det er tilfældigt, at han har fundet et 
kælderlokale på Vesterbro, for det er meget sådan Vesterbro agtigt. Netop det der rustikke aspekt af 
det. Så det synes jeg helt klart, at man skulle implementere. Det skulle ikke være enkelt til hver en 
pris. For jeg synes egentligt, at det der med, at det rustikke kommer ind over, gør det endnu mere 
æstetisk pænt at se på. Så det synes jeg ville være rigtig vigtigt at have med. 
(11.55) 
I2: Men én ting. Nu var det måske også, fordi jeg var der til hans lagersalg. Nogle områder, nu er 
det jo ikke særlig stort rum han har, men nogle områder, det kunne være en idé at have nogle ting i 
butikken og have nogle ting ude bagved, så han ikke propper med alle de ting, som han har. De der 
lamper, som jeg købte for eksempel, de var ude bagved. De ved slet ikke fremme. Det var også lang 
tid siden, at han havde postet det. Men hvis jeg skulle give ham et råd, i forhold til butikken, så ville 
det være rigtig fint, hvis han havde lidt færre ting udstillet. Og så blandede tingene, både de 
plakater, som han har dernede, som han ikke selv har printet og de der dimser, som han selv har 
lavet. 
I: Upstyling tingene? 
I2: Ja præcis. Ja, det synes jeg ville fungere rigtig godt. 
I: Ja? Okay. Hvis du gerne ville i kontakt med ham, hvilken måde ville du så foretrække at 
kommunikere på? 
I2: Tror via e-mail. Det virker sådan... 
I: Via email? 
I2: Selvom at jeg igen er meget tilhænger af det personlige, så synes jeg, at hvis man kan mærke 
personen bag en e-mail, og at det ikke er sådan kundeservice ”Edisonogco.dk”. Så synes jeg, at det 
fungerer rigtig godt for mig. Der er stadig en vis distance mellem kunden og sælgeren, men sådan, 
det virker bare mest professionelt, synes jeg. Det der med at skulle sende en SMS eller skrive på 
Facebook eller sådan noget, det virker lidt mindre troværdigt synes jeg end e-mails. Så der ville jeg 
helt klart sige, at jeg helst ville kontaktes eller kontakte ham på e-mail. Og så få hurtigt svar, ik? Jeg 
tror ikke... Nu gjorde jeg det godt nok på Instagram, men det tror jeg også var et engangstilfælde, 
fordi jeg lige fik en hjerneblødning... Fordi jeg lige skulle have de lamper der. Jeg synes helt klart, 
at det virker mest troværdigt at skrive over e-mail. 
(13.49) 
I: Jeg tror ikke, at jeg har flere spørgsmål. Har du nogen spørgsmål? 
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I2: Jeg ved ikke, skal jeg lige kigge på hjemmesiden? Nu, hvordan den? Så jeg lige kan 
kommentere på den måske? 
I: Ja helt sikkert. 
I2: Jeg har slet ikke været inde på den, så... 
I: Har du set hans logo? 
I2: Nej? Er det det der eller hvad? 
I: Jaa... Det her er hans hjemmeside simpelthen. 
I2: Det er det eneste, der er? 
I: Jaa... 
I2: Okay. Ja, den er meget, meget begrænset, vil jeg sige. 
I: Den er meget normal. 
I2: Jeg synes egentligt, at logoet er meget fint. Resten virker meget tungt. Det er ikke en side, hvor 
jeg ville have lyst til ... Hvis der var nogle andre farver på, ville jeg for eksempel tænke: ”Ej okay, 
meget fint”, men det der er bare kedeligt, synes jeg. Det ville ikke være et sted, hvor jeg ville... 
I: Det kunne være, at vi skulle vise (x) det der wireframe? Lige noget andet. Nu har du kigget på 
hans Instagram og Facebook og sådan noget. Synes du, at de billeder, som han har lagt op – giver 
det et ret godt indtryk af forretningen? 
I2: Facebook synes jeg i hvert fald... Nu kan jeg ikke lige huske Instagram. Skal jeg lige prøve at 
kigge? 
I: Ja meget gerne. 
I2: For at se ... Nu har jeg alligevel været derinde, så kan jeg lige så godt… Nu vil jeg faktisk gerne 
lige tage det tilbage med det der logo for på hans Instagram-profil, der fungerer det ikke rigtigt. Han 
skal have et andet logo, og igen det der ... Jo, den lysegrå er en sart farve, men der skal være noget 
mere .. Nu ved jeg godt, at det er en mand, som har det, men jeg tror, at jeg ville vælge sådan noget 
lyserødt... En eller anden form for sart farve... 
I: Hvad nu hvis man så logoet med sådan en mintgrønt farve eller noget i baggrunden? 
I2: Det tror jeg, jeg ville synes, ville være meget pænt. Lad os se her. For eksempel de her ting med 
hvid baggrund, det synes jeg slet ikke fungerer overhovedet. Det skulle være noget ligesom det her 
for eksempel eller ... Eller her, hvor man kan se, hvordan man kan opstille ting... Sådan noget her er 
jeg slet ikke interesseret i. 
I: Nej. 
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I2: Det ville jeg bare gå forbi. Når der bare er noget skrift, hvid baggrund og sådan noget, så er det 
bare som om, at det bare forsvinder i mængden... 
I: Så det er vigtigt, at man kan se, hvad det forestiller? At det giver et indtryk af ham og et egentligt 
et indtryk af, at han selv har taget dem. 
I2: Ja, præcis. At han selv har taget dem professionelt, det skal ikke være sådan… Det er det, som 
jeg ville mene ville være vigtigt. 
(16.56) 
I: Og så har vi lavet en skitse her... Hvor du nogenlunde kan se, hvad vi havde tænkt os. Der skal 
være noget mintgrønt, det har han selv sagt, at han gerne ville have. 
I2: Mmm. 
I: Og generelt skal farverne holdes i noget mintgrønt og sådan noget mørkt koksgrå, som han sagde 
og så nogle forskellige grålige nuancer og så mintgrønt. 
I2: Det synes jeg er rigtig fint ... Og skriften og sådan noget er også rigtig flot. Det er en rigtig fin 
måde, synes jeg. Nu ved jeg ikke, om I laver dropdown menuer eller hvad I gør. Det skal være nemt 
at finde rundt ud i, det skal være let tilgængeligt det hele. Det skal ikke være sådan, at man skal gå 
ind i produkter for at komme ind i noget andet og så det tredje. Det skal være helt klart og enkelt. 
I: Det er heller ikke forsiden det her. Hvis man forestiller sig, at det er under ”produkt”. Hvis du 
forestiller dig farven her med Edison og Co., men der kommer så også lige en forside her, hvor der 
kommer nogle billeder, som du kan se, som skal rotere og der forestiller vi os netop også nogle, lidt 
ligesom der er på hans Instagram faktisk... Lidt hvor man kan mærke forretningen, hvor man 
nærmest kan lugte forretningen, hvor man kan se, hvordan produkterne er stillet op. 
I2: Det synes jeg er rigtig vigtigt og så tage billeder ude fra vejen af, hvor man kan se... Det er 
faktisk et rigtig hyggeligt setting med de der vinduer, hvor man lige kan kigge ned i fodhøjde, det 
synes jeg virkelig fungerer rigtig godt... 
I: Fedt, jamen det er så der, at vi nået til. Jamen vi har det der sitemap. Nu talte du om, at der ikke 
skulle være for meget. 
I2: Produkter, stole, lamper, borde... Der er for eksempel også plakater derinde, som han også 
sælger, selvom at det ikke er hans egne, ik? 
I: Ja ja.. Der mangler også nogle af dem. Det var bare fordi, at vi ikke havde plads. 
I2: Ja okay, helt sikkert. Men ville I så lave det sådan, at man ville kunne gå ind i lamper, borde, 
stole? 
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I: Det kan vi måske også inddrage dig i. Vi har måske lidt to forskellige skitser, som vi snakkede 
om før. Enten gør vi sådan, at vi har produkter og skriver: ”Borde”, ”lamper” og så videre eller så 
siger vi produkter, hvor man kan vælge om man vil have nye produkter, altså moderne design, eller 
om man vil have vintage eller om man vil have upcycling... 
I2: Hvad er upcycling? 
I: Det er det der med, at han tager et gammelt bildæk og noget andet, og så laver han noget ud af 
det. 
I2: Ja okay... Jeg tror... Lige min første tanke med det her var, at det ikke ville fungere så godt for 
mig. Jeg tror faktisk, at det ville fungere bedre, at man havde... 
I: Upcycling, vintage... 
I2: Ja præcis... For det tror jeg som sådan ikke gør nogen forskel for kunden... Om det er vintage 
eller hvad det er... Selvom at det selvfølgelig er det, som han sælger sig selv på... At han selv laver 
nogle af sine produkter og sådan noget... Det eneste, som jeg bare lige tænkte ved det var, at jeg ved 
ikke, om han har sådan nok lamper. Det kan nogle gange se lidt tomt ud, hvis man går ind på 
”lamper”, og så er der to produkter eller sådan... Så tror jeg hellere, at jeg ville have alle produkter 
på samme side, hvis han ikke har tilstrækkeligt med produkter. 
I: Ja okay. 
I2: Det var lige min eneste indskydelse... 
I: Okay, det skal vi tage højde for, at det kan godt gå, hvis han har nok produkter, men hvis han 
ikke... 
I2: Så bliver det en lidt tom fornemmelse... Så hvis man går ind på lamper, så er der kun to... Ja 
okay.... Så jeg tror, at hvis han ikke har nok produkter i hvert fald, så ville jeg bare have en stor side 
med det... 
I: Fedt! Så har vi ikke flere spørgsmål.  
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Bilag 8: Opfølgende interview med ejeren af Edison & Co.  	
I: Interviewer 
H: Henrik (ejer) 
 
I: Okay, så det første spørgsmål det er, hvad kunne du forestille dig denne her side skulle kunne 
tilbyde? 
H: Ja, jeg finder det lige frem. 
I: Ja. 
H: Jamen altså. Der har jeg skrevet generel info om butikken, og den skal være SEO venlig, og jeg 
vil gerne have en blog og et galleri og sådan. Jeg var lidt i tvivl om.. om det var det I mente, hvad 
den skulle tilbyde. Om det var funktionaliteten eller? 
I: Det.. Det er sådan set alt. Altså det er funktionalitet, eller bestemte services eller … 
H: Okay. Jamen så er det.. Så vil jeg rigtig gerne have. Altså, jeg vil selvfølgelig have en generel 
info om butikken ik’? En forside, hvor der står noget tekst, og jamen at den så er SEO venlig, men 
det bliver det så, hvis det bliver i Wordpress, så det er fint nok. Der findes sådan et plugin man kan 
sætte på der gratis. Og så vil jeg rigtig gerne have den der blog. Grunden til, at jeg gerne vil have en 
blog det er fordi – qua af, at jeg ikke har webshop, så kommer jeg ikke til at opdatere den hele 
tiden, det vil sige der kommer ikke nye produkter ind hele tiden, og hvis ikke der gør det, så falder 
man i søgningen hos Google, så for at holde den lidt levende, så når Googles robot kommer forbi og 
siger ”Hey, der ligger nyt indhold”, så er det fedt med en blog, så kan jeg lave et par indlæg om 
ugen drømmer jeg om, ik? Og der kan jo stå alt fra 10 til 40 linjer, ik? Og så tænker Google ”Hey, 
den er live. Det er ikke bare sådan en stationær side.” Det er det, det handler om. Det kan Google 
rigtig godt lide at se, at den lever, at det ikke bare er en der står derude. Det er derfor, bloggen er 
lidt nødvendig. Det kunne også være billeder, men en blog er nemmere. Der kan man tilknytte 
mere, ik? Så det er i hvert fald. Jamen det var sådan set det. Jeg kan sende det her til jer bagefter 
også, ik? 
I: Det ville være super. Men når du så siger, altså blog, forestiller du dig så .. Når du siger blog, 
forestiller du dig så: ”Jeg har fået nogle nye lamper. Kom ind og se dem”? 
H: Jamen det er bare sådan en almindelig ... Det er bare sådan som man kender det fra en 
almindelig forretningsside. Det er, hvis man kan lægge ting op... Det er jo bare sådan i 
virkeligheden noget Facebook-slags blog .. Altså det er sådan noget ja. På den måde. 
Fordi der kan man også bruge. Der kan man som regel lave en URL blog, og den er også god sådan 
SEO mæssigt, der kan man også skrive fx ”Vintage Lampe blå” eller hvad fanden der er i den, ik? 
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Og så længere nede i opslaget: ”Jeg har fået nye vintage lamper i blå” og det ene og det andet og bla 
bla bla... Så den der blog er god i forhold til at holde siden levende, og så er den god i forhold til 
SEO. 
(02:28) 
I: Ja okay.  
H: Jeg tænker det vel også er et modul i Wordpress, fordi Wordpress er jo egentlig en blog i sig 
selv. 
I: Ja, den har den der funktion til det, det er rigtigt. Men hvordan forestiller du dig, at vi får 
Facebook brugerne over på din hjemmeside? 
H: Ja, det er lidt mere langhåret. 
I: Ja det er det. 
H: Ja. Altså men jeg forestiller mig ikke... Altså det er herre svært at få folk til at gå fra Facebook 
og lave det der crossover, ik? Fra den ene platform til den anden. Så hvis I har nogen tricks må I 
gerne komme med det. Men ellers så forestiller jeg mig, at det skulle være via de blogindlæg, som 
jeg skriver på hjemmesiden, fordi dem kan jeg jo så linke, så kan jeg kopiere URLen og skrive: 
”Hey, har du set mit nye indlæg om, hvordan du renovere din egen vintage lampe?” for eksempelvis 
– Så kan det være jeg siger ”Hov nej det har jeg ikke set”, så går jeg lige over på den side. Og så har 
jeg skrevet via produktbilleder, men det er igen, hvis jeg deler dem på Facebook. Altså det. Det er 
derfor, det er fedt at have en hjemmeside. Det er derfor, jeg også glæder mig til at få en, så jeg kan 
linke, og man kan skabe noget den vej. Og så har Facebook lavet sådan noget, der hedder en pixel, 
så man kan lægge på sin hjemmeside. Ja det er rigtig smart, og det betyder, at alle der kommer ind 
på din hjemmeside fra faktisk.. Jeg kan ikke huske, om det gælder alle steder fra, men i hvert fald, 
hvis de også er på Facebook for eksempel, så kan du målrette din annoncering mod dem. Så siger 
den ”Hov hey, de har lige været inde og kigge på din side”. Så hvis du laver annoncering, så kan du 
rette det mod, ja pixels brugere. Det er mega smart, ja. Og det er ikke ulovligt. Men det er mega 
smart, så man vil rigtig gerne have.. Vil mega gerne have sådan noget crossover trafik der i forhold 
til annoncering, ik? Så.. Og ellers ved jeg sgu ikke lige, hvordan man skal få dem over. Altså så er 
det vel det sædvanlige, man kan lave med ”Jeg kører en konkurrence på min hjemmeside” osv osv... 
Alt det der snaller, ik? Men generelt så er det jo svært at lave det der crossover, som jeg forstår det i 
hvert fald. 
I: Er du.. Altså sådan noget med konkurrencer og sådan noget. Altså er det en stil du gerne vil køre. 
Eller vil du helst undgå det? 
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H: Altså jeg undgår det helst, fordi jeg synes det er så udvandet, så jeg gør det selvfølgelig nogle 
gange, ik? Det er svært at vide, fordi de der likes man får... Hvor meget er de værd, ik? Altså det er 
jo.. Ja.. For så liker folk, fordi de gerne vil vinde noget, ik? Jeg vil jo helst have at folk liker, fordi 
de kan lide mit indhold, ik? Man kan se på alle dem, der er ligesom mig .. Dem der er i 
fjernsynet.  De har mega mange likes, og det er jo mega fedt, når man lægger noget op, og det gad 
jeg selvfølgelig også godt at have, men man kan bare ikke regne med, at de har særlig høj værdi 
alligevel. Så det er jo… Det er sådan lidt tricky.. 
(04:58) 
I: Okay. Kan du nævne 3 ting som du absolut vil have med på din hjemmeside? 
H: Ja, det var sådan lidt det som.. Jeg tænkte på om det var det I spurgte om i starten. Altså... 
I: Lidt det samme.. Men... 
H: Ja, altså.. En blog helt sikkert, ik? Og så har jeg skrevet produktvisning, og der ved jeg ikke, 
altså det tænkte jeg lidt, at der kunne stå for eksempel  ”Produkter”, og så klikker man der og ... 
Men altså nu har I jo... I har jo ikke så meget tid til at lave det, vel? Så det kan godt være, at den.. at 
det måske skal vente, men ellers ville jeg gerne have sådan et billedgalleri, som man kan se. Fordi 
billeder er jo.. Det er jo det, der virker, ik? Folk gider ikke læse alt for meget tekst, vel? Så... Så 
billedgalleri kan vi kalde det og ... nu har jeg kaldt det en produktvisning, men det er lidt det 
samme, ik? Billedgalleri og så en blog og så en nyheds .. Tilmeld nyhedsmail.. Altså det ved jeg 
ikke, det findes jo ihvertfald også som sådan nogen .. Plugins eller et eller andet. 
I: Ja, det gør man.. Man kan plotte det ind ja. 
H: Men det kan være vi lige skal tale om det senere, fordi der har jeg nemlig min nørdeven. Altså 
jeg bruger noget der hedder mailchimp til at.. Som I .. 
I: Jo, det kender jeg godt 
H: Okay ja. Og de har jo kode, man kan implementere på sin hjemmeside. Det er det, han har gjort 
på den nuværende enkeltside, jeg har lige nu. 
I: Der kan man også gå ind og se, hvor mange der har åbnet mailsene og sådan noget. 
H: Ja det er smart ja. Men selve koden og få det lagt ind, det kan man gøre, så det kan være vi skal 
springe den over, fordi at... Det er nok bedre han gør det, fordi han har gjort det én gang, og det tog 
ham lidt tid lige at lure. Der er næsten ingen grund til, at I skal sidde og bruge tid på det. 
I: Nej, det er nok ikke det, vi sådan skal fokusere på... 
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H: Nej, altså blog og et billedgalleri ville være fedt, og så selvfølgelig en forside, men det giver jo 
lidt sig selv, ik? Altså jeg har skrevet forside og kontaktinfo, det giver lidt sig selv, og sådan et 
”Om” felt. Jeg ved ikke .. Men ellers har jeg ikke nogen.. Det er sådan meget standardting.. 
(06:39) 
I: Og hvad med sådan rent æstetisk? Har du så noget, du tænker: ”Det der, det skal med”? 
H: Nej altså der har jeg skrevet lidt med nogle farver, ik? Som jo kom længere nede. Jeg prøvede at 
foreslå nogen farver. Jeg skal lige se... Jo altså jeg vil gerne have sådan en. Nu har jeg skrevet 
vintage stemning, ik? Altså hvad er det? Så der har jeg skrevet sådan lidt, lidt støvede farver. Altså 
for eksempel det man kalder en.. en vespa grøn. Det er sådan en lidt mint grøn agtigt og så lidt en 
transit grå, grålig I ved... Ja på den måde. Jeg har ikke lige fundet nogen sider, hvor jeg kan sige – 
Det er en fed farvepalette, men det kan jeg jo selvfølgelig godt lige finde en to-tre links, hvis det er 
ik? På lignende sider... 
(07:23) 
I: Men vi forestiller os også at lave nogle skitser også sådan rent farvemæssigt. Så der tænker jeg 
også, at vi sådan løbende sender det til dig. Så kan du jo sige ”Ej men det er fedt” eller sådan ”Jeg 
forestiller mig mere noget anderledes” eller sådan noget? 
H: Ja, det kunne være fint ja... Altså jeg kunne godt tænke mig at rent designmæssigt, at logoet 
ligger i midten.. Det er ligeså meget fordi, at det gjorde det ikke på den gamle hjemmeside, og de 
fleste går ind.. Kan jeg se på Google Analytics... De fleste går ind på mobilen. Så derfor er det 
meget fedt, at det ligger i midten af siden.. For det giver bare lige noget, så ved man ligesom, at det 
er centreret ikke også? 
I: Så som du har det nu faktisk? 
H: Som jeg har det nu ja. Men når I laver det på en anden måde, så kommer det til at se helt 
anderledes ud... Det her han har bare sat det op i HTML, fordi det bare skulle gå stærkt, ik? Så I.. 
Hvad hedder det... Wordpress vil lave den, så den ser ud på én måde på hjemmeside eller på en 
computer og på en måde på mobiltelefonen. Og der er det bare fedt, det ligger i midten. Selvfølgelig 
også på computeren, ik? Men det giver sig selv. Ja, så ellers sådan lidt i de gamle støvede retro 
agtige.. 
I: Pastelfarver? Lidt? 
H: Ja det er pastelfarver ik? Og så skal det selvfølgelig ikke være en farvepalette med alt muligt, 
vel? Bare sådan en to-tre-fire farver, ik? 
(08:31) 
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I: Ja okay. Vi tænkte lidt at forklare sådan grundlæggende, sådan teorien for opgaven for det giver 
dig også en idé om sådan, hvilken retning... Fordi vi arbejder med det der hedder autenticitet. Og 
det handler om at få et større indblik i forretningens identitet, og det synes vi passer ret godt til din 
forretning, fordi det netop er jo sådan, det er vintage, det er historien og du vil gerne have, at de 
ved, hvem det er de handler med, så det er rimelig vigtigt at få det med, og det skaber også 
troværdighed, og det skaber relationer til forbrugeren og sådan noget, så det er jo...Og det er rimelig 
vigtigt, når man har en mindre forretning som dig, hvor det jo sådan er… Så det handler om at 
trække på forretningens historie og skabe sig sådan en profil og en identitet, og så holde fast i den 
igennem sådan design og måder at sætte billeder op og sådan noget... 
H: Ja præcis. Jeg har også skrevet uformel her, fordi min egen tilgang også er meget uformel. Og på 
min gamle hjemmeside der havde jeg det felt, der hed ”Om”, og det vil jeg selvfølgelig også gerne 
ha’. Der...Man bliver virkelig, virkelig overrasket, hvor mange der går ind.. Igen kan man se i 
Google Analytics.. Der er VILDT mange, der klikker på det, så de vil godt lige se ”Hvem faen er 
det jeg handler med her?”. Så selvom man tænker ”Arh, “om” betyder det noget? Der kan bare stå 
et telefonnummer” – Arh dårlig idé! Det er altså, helt generelt, det er virkelig noget folk bruger. 
Ikke kun hos mig tror jeg, men det ja... 
(09:39) 
I: Men det var også derfor vi snakkede om, at det der med at sådan.. At din fysiske forretning, den 
skal man ligesom få et indblik i og få en fornemmelse af online 
H: Ja det er svært. 
I: Ja det er nemlig svært. Det er sådan... Det er det, vi prøver ligesom at komme omkring.. Så det 
grundlæggende er, at vi ligesom får skitseret et billede af din forretning, og at vi efterfølgende 
finder ud af, hvilken profil du ønsker at ha’, eller om der skal foretages... Altså hvad for en du har 
nu, og om der skal foretages nogle ændringer, eller hvad du sådan gerne vil bevæge dig ud i? 
H: Ja altså den hjemmeside, hvis vi skal kalde det det, jeg har nu, det er jo kun en side. Den er ikke 
noget billede. Altså det eneste kan man sige, der rigtigt definerer noget der, det er logoet, som har 
den der 50’er – 60’er stil, ik? Og det... Det er ligesom det, jeg godt kan li.. Ellers er der ikke noget 
på den. Og fonten er så vidt jeg husker ikke engang noget specielt, men ja... 
(10:27) 
I: Så altså, men hvis vi sådan lige skal skitsere et billede af din forretning som nu. Hvordan vil du så 
beskrive den? 
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H: Ja der skrev jeg bare ”På vej”. Fordi den er jo ny. Jeg har kun haft den i 6 måneder, ik? Så ja, på 
vej altså og eller sådan... Jamen altså meget uformel og ja... Sådan en lille specialbutik tror jeg man 
kan kalde det ik? Jeg ved sgu ikke, det er altid svært at sige, det synes jeg. Hvad... Ja... Jeg har ikke 
sådan noget billede. Jeg kalder den bare en lille vintage butik, ja sådan hyggelig og med fair priser. 
(11:07) 
I: Og hvordan vil du gerne have, at Edison & Co skal være? 
H: Ja det er så det. Der kunne jeg rigtig godt tænke mig at... På sigt, at jeg får nogle samarbejder 
med nogle, som laver for eksempel recycling eller upcycling, som vi selv kalder de møbler. Altså 
jeg laver sådan en masse upcycling lamper, hvor jeg bygger lamper af gammel metal og sådan 
noget ik? Og det kunne jeg rigtig godt tænke mig at... Enten finde en partner der og prøve.. Eller det 
tænker jeg lidt over.. Eller få en udefra, som kunne komme med møbler for eksempel sådan så.. så 
jeg kunne få en blanding af vintage fund, som jo også er genbrug i mit tilfælde, bare et andet ord, 
ik? Der er så mange ord i dag, så det vil sige genbrugsfund, og så nogle møbler lavet af .. også af 
genbrugsting, ik? Men altså.. Nogle fine ting, ik? Altså nogle gode ting. Det synes jeg kunne være 
fedt, fordi det kender jeg ikke lige nogen, der har på den måde i sådan en butik, så det synes jeg 
kunne være lidt skægt at have med den blanding...Og så flere... Mere egenproduktion, ik? Og der 
laver jeg udover de der lamper, så har jeg også designet nogle skærebrædder og nogle lysestager 
som jeg producerer, og som jeg sælger engros til andre butikker, og det vil jeg rigtig gerne have 
mere af, fordi at det er sådan en meget god ekstra indkomst. Det kræver også ekstra arbejde, men 
det er en fed måde at...og lave tingene og fordi jeg godt kan lide det, ik? Så jeg vil gerne være egen 
producerende, og så vil jeg gerne have mere genbrugsmøbler. Fordi der bliver produceret så mange 
nye ting hele tiden, og der er bare i forvejen produceret nok møbler, altså nok fede ting. Det er også 
derfor jeg har de der brugte ting, ik? Altså der er produceret så mange fede ting, så er der ingen 
grund til at lave en masse ny lort synes jeg. Altså...Sådan har jeg det virkelig. 
(12:30) 
I: Så, altså så måske upcycling skal være et fokusord ligesom vintage på din hjemmeside? 
H: Ja lige præcis. Jeg er også ved at få.. Jeg skal lave sådan noget, der står henover vinduerne, ik? 
Der går jeg og tænker på, hvad der skal stå. Men der kom jeg til at tænke på, at man kunne godt 
bruge upcycling nemlig. For så bliver det for eksempel, nemlig ”vintage, upcycling and much 
more” tænkte jeg på. Men så bliver det engelsk, men det er jo en dansk butik... Men altså... En 
vintage... Så skal det være retro, og det gider jeg heller ikke, og det er jo også engelsk ord. Genbrug 
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gider jeg slet ikke at skrive, fordi det... det bliver også lidt tungt, så jeg tror sgu, det bliver engelsk 
altså. Så kan man godt bruge upcycling og så tænker folk nok ”Hvad fanden er det?” 
(13:02) 
I: Så det kunne også godt være... Altså komme frem på din hjemmeside på et eller andet sted? 
H: Ja det skal helt klart frem. Jeg sad i går lige og prøvede at google lidt og se, hvad andre bruger, 
og hvor meget konkurrence der er og sådan lidt forskelligt. Nu nåede jeg ikke så langt, vel? Men jeg 
kan se der er nogle stykker, og også at der kom nogle links til fx nogle blogs og nogle forskellige 
blade, der skriver om det. Så det er sådan ved at komme ind i folks bevidsthed ik? Ja, så det kunne 
være meget fedt at gøre. Hvis man kunne komme med på den på en  eller anden måde. 
I: Okay, men det er rigtig godt at vide. 
H: Og igen, det er også der en blog er rigtig god, fordi jeg godt kan lide at skrive og så kan man 
ligesom finde ud af, hvad der virker og sådan noget, ik? Det kan man jo også måle på alt det der, 
ik? 
(13:40) 
I: Og må jeg lige fortsætte der i sådan lidt den teoretiske retning, fordi vi har jo det her autenticitet, 
og så har vi noget branding, det hører sådan lidt til, at det skal sådan... Du skal ud... Og der har vi 
lænet os op af det, der hedder relationskommunikation, hvor at man har fokus på relationen til 
brugeren, og man fokuserer på værdiskabelse FOR brugeren. Altså det er for deres skyld, at man 
gør det. Eller man skal skabe en relation til dem. Og det er for eksempel ved at inddrage brugeren... 
H: Nåh ja, ja det var det I skrev der... 
I: Ja. Og så er det netop det spørgsmål om - Hvordan kunne du forestille dig i højere grad at 
inddrage brugeren med bestemte services fra dit website? 
H: Jeg ved ikke rigtig lige, om jeg havde noget klogt at skrive til det. Jamen det... Ja så har jeg bare 
skrevet: ”Gerne, hvilke?” for eksempel ik? Det ved jeg sgu ikke. Altså det eneste jeg kender, det er 
de der billige tricks med konkurrencer og sådan. 
I: Altså vi tænkte lidt på om det for eksempel kunne være inde på hjemmesiden .. Om det skulle 
være en funktion, som hedder ”Har du et..” altså ”Mangler du et produkt, som du ikke synes, jeg har 
i forretningen?”. Så kunne man eventuelt skrive til dig og sige ”Næste gang du er ude på 
loppefund...” eller ”Kunne det eventuelt være noget, som du kunne kigge efter, fordi det kunne jeg 
godt være interesseret i at købe?” 
H: Ja præcis. Det er rigtig nok. Det kunne man godt. Det gør jeg i butikken, men det har jeg faktisk 
ikke brugt online, men det kunne man godt prøve ja. Det gør jeg tit, hvis folk kommer nemlig, og så 
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siger jeg ”Det har jeg ikke lige nu, men skal jeg ikke lige skrive det ned. Det er jo ikke bindende, 
men hvis jeg finder noget, så ringer jeg, ik?”. Hvis man kunne gøre det ja, så det skulle man jo så 
gøre på en eller anden tekstuel måde ikke også? Altså det ville være fint. Ja. Det kunne være en 
måde og prøve overfor nogen... 
(15:18) 
I: Vi snakkede også lige kort omkring det der med, at det kunne være på denne her måde eller det 
kunne være noget afstemning omkring sådan ”Hvad synes I det er vigtigst jeg jeg har?” og så kunne 
du lave sådan en ”lamper”, ”porcelæn” et eller andet, et eller andet... Altså så man ligesom fandt ud 
af, hvad er det, altså at de synes, at der er fedt ved MIN forretning? 
H: Ja, det er rigtigt nok. Men... Der er den bare lidt for ny, synes jeg, rigtigt til at... Fordi jeg er ikke 
helt 100 % sikker på mit sortiment endnu. Altså det er ikke.. Jeg skal lige sådan finde ud af.. Også 
så jeg kan se, hvad prislejet er, og hvilke ting der sælger og sådan noget. Så den er lidt svær at lave 
lige nu. 
I: Okay, så den anden ville være en bedre idé? 
H: Ja det.. Ja helt klart. Fordi den der tror jeg.. Den ville ikke.. Fordi.. Ja.. Der er ikke. Jeg er ikke 
selv helt afklaret. 
I: Nej det er helt fint. 
H: Men andre tips modtages gerne, fordi det er jo...Det er altid fedt at få involveret folk, ik? Altså 
jeg har tænkt på nogle gange, men det bliver så igen også fysisk at lave sådan nogle, altså for 
eksempel: ”Kom ned og lav din egen lampe” for eksempel, ik?. ”Renover din egen lampe”-aften, 
ik? Eller jeg tænkte, det kunne være en meget skæg måde at gøre et eller andet på, ik? Men det er 
igen selvfølgelig fysisk, men så kan man selvfølgelig lave reklame for det på hjemmesiden, ik? Det 
kræver så bare lige, at jeg er der om aftenen, ik? Men.. Men det finder man jo ud af, men sådan 
nogle ideer, det kunne også være meget sjovt. Fordi jeg kan godt lide ideen om, at det ikke bare er 
en almindelig butik, fordi jeg selv synes, at det er meget skægt at lave noget andet også... Altså... 
Det gør det sjovere for mig selv at have butik, og det ikke bare er, at man ikke bare står der.. Fra 11-
18 ”Kom ind og køb noget”, ik? Altså det.. Men hvis I har andre gode ideer så... 
I: Vi brygger på nogen stadigvæk tror jeg.. Det kommer i opløbet... 
H: Jaja. Men det er lidt svært. Også fordi tit vil sådan noget nok være sådan proj.. Sådan noget 
projektorienteret, når man laver det som et event eller sådan noget lignende tænker jeg... 
(17:00) 
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I: Okay. Autenticitet det handler jo også om... Som vi snakkede om... Virksomhedens historie og 
baggrund. Så det er en idé at inkludere din forretning på websitet, så man ligesom kan fornemme 
forretningen. Det er det der, vi snakkede om. Det der med, når man kommer ind på websitet, så skal 
man nærmest fornemme din forretning online. Altså hvordan det er, hvordan det føles… Nærmest 
hvordan man ligesom kan lugte... Altså sådan virkelig sådan...Føle at man er derinde...Så hvad for 
nogle karaktertræk fra din sådan fysiske forretning vil du gerne...Vil du mene der skulle inkluderes 
på dit nye website? 
H: Jamen det er lige det med farverne igen for eksempel. Der havde jeg også skrevet vespa grøn, 
det er for eksempel mine reoler dernede..Det er sådan gamle metalreoler. De har sådan grøn – vespa 
grøn kalder man den faktisk. Det er sådan en mint grøn et eller andet, ik? Men grønlig.. GAMMEL 
GRØN vil jeg sige, hvis I kender sådan gamle værkstedsborde, hvis I ser sådan ligesom en grønlig 
farve, ik? Og så har jeg jo også grå dernede, lyse grå og  antracit grå og sådan noget. Så det er sådan 
meget de samme farver, som der sådan var... Sådan... Ja, så de farver kunne jeg godt tænke mig gik 
igen, så det sådan ligesom spiller. Ja. Ja og så selvfølgelig nogle billeder. Man kan tage nogle 
billeder fra butikken, eller tage nogle billeder af varerne, ik? Så man scroller lidt nedover og siger 
”Orv, hvad er det der er der?”. Det er jo måden at gøre det på på en eller anden måde, tænker jeg.. 
Altså via farver og så via billeder. Og grafik selvfølgelig, hvis man kan lave et eller andet grafisk, 
hvad ved jeg? Det ved jeg ikke, hvad kunne være. 
(18:34) 
I: Det er sådan lidt i forlængelse af det her. Hvad for et indtryk har du prøvet at skabe af 
forretningen på din Facebook og Instagram, som du har nu? 
H: Ja det er lidt den der uformelle tone igen, ik? Med også sådan at skrive.. Eller jeg lægger noget 
op, og så prøver jeg at skrive: ”HEY bla bla bla et eller andet”. Altså jeg synes, det er røvkedeligt at 
skrive det der, som man kan se, at der er nogen der skriver: ”Så har jeg fået 4 vaser hjem. Kom og 
køb dem”-agtigt eller ”Nu er de nye Kähler på lager igen”. So fucking what? Altså så vil jeg hellere 
skrive ”Er du ved at renovere børneværelset og har brug for en stol, så har jeg lige købt de her 4 
fede Phuket stole”, for eksempel, ik? ”Skal du have den ene?” eller et eller andet, ik? Jeg prøver at 
være sådan lidt...De skal ikke være så... Ikke så sælger agtigt, men selvfølgelig skal det gerne... 
Gerne starte på et spørgsmål ”Mangler du en stol?” og slutte med lidt salg, ik? Men I kender alle 
sammen de der standardtekster – Det er så røvkedeligt altså. Synes jeg. Så jeg prøver sådan at være 
lidt uformel i tonen også, og det siger også... Også i min nyhedsmail og det... Det er der tit nogen 
der siger... Der er faktisk nogen, der tit skriver tilbage: ”Fedt tak for mail. Den var skæg, den du 
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skrev der” eller ”Godt tip” eller sådan nogle forskellige ting. ”Jeg kan godt lide din mail, den er 
god. Jeg følger dig, den er ikke så sælger-agtig” eller sådan noget. Og det er mega fedt.  Og det er jo 
ikke mig, der skriver det, men nogen ik? Og det er bare fedt fordi: Arh fedt så virker det at der er 
nogen, der læser lortet, ik? Så jeg kan rigtig godt lide, at det sådan er holdt i uformelt. 
(19:52) 
I: Lidt i forbindelse med det vi også spurgte om tidligere: Hvilke funktioner skal der være? Altså 
sådan helt funktionelt sådan? 
H: Jamen det var jo lidt de der igen med blog og et galleri. Taler vi nu om menupunkter eller hvad? 
I: Ja. Lige præcis. 
H: Ja det forestiller jeg mig selvfølgelig. Altså en forside, ik? Og så et billedgalleri, hvor jeg kan 
vise nogle produkter eller bare nogle billeder fra butikken, og så en blog og så et ”Om” og så lad os 
sige en ”Kontakt” så .. Det er sådan, de er nemme at lave de sider. Altså ”Om” og ”Kontakt” er de 
samme for der skal … Det er bare tekstsider, så der er heller ikke så meget for jer der skal...Det er 
bare at oprette sådan en fane, der hedder ”Om” og så er det bare at skrive kontaktinfoen der sådan 
set. Ja. Så hvad blev det 4-5 sider, ik? 5 sider tror jeg. Og forsiden er rimelig...Den giver sig selv 
agtig tror jeg. Og de andre også. 
(20:50) 
I: Okay. Og hvad med sådan... Altså links til de sociale medier og søgefunktion og sådan noget? 
Det skal der også..? 
H: Det må der... Ja det skal der selvfølgelig helst være, ik? Arh søgefunktion er faktisk ligegyldig 
...For jeg...Fordi jeg ikke har nogen shop, så jeg synes ikke rigtig. Der er...Den skal bare vise... Man 
skal ikke søge noget frem. Men helt klart link til Facebook og Instagram og alle dem der ik? 
Pinterest har jeg ikke fået gang i endnu, så det må vi hellere bare lade ligge.  
I: Okay. 
H: Jeg tror nok, man kan vælge til og fra omme bagi i de der social media moduler,  eller hvad de 
kalder det. Jeg tror nok, man kan klikke af, hvad man godt vil have der bliver vist. Jeg er ikke helt.. 
Og Google, hvad hedder det plus,  eller hvad den hedder i dag? Den er der heller ikke nogen, der 
bruger. Jeg har profilen, men altså der er jo ikke nogen der bruger den. Så det er Instagram og 
Facebook. 
(21:35) 
I:  Super. Og hvilken stil skal der være på websitet? Altså som vi snakkede i telefonen omkring det 
der med temaer for Wordpress? 
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H: Ja, altså det...Jeg prøver lige at finde...Der er jo en milliard temaer altså .. Det er jo fucking 
sindssygt, det skal bare være simpelt, ik? Jeg prøver lige at finde et eksempel inde... Altså det er en, 
der hedder Christina Klitgaard. Jeg tog den kun lige, fordi jeg kunne huske, jeg var inde på hendes 
side – Nu har den så ændret sig, men den er helt simpel med logoet i midten og deroppe, ik? Jeg 
skal lige finde den, der der hedder Bigum og Co... 2 sekunder.. Bigumogco.com. Ja. Den er også 
meget meget simpel, ik? Der er midten og menuen der. Og så er der en kontakt, og det kan jeg 
egentlig meget godt li. Fordi man kommer ind på en hjemmeside og tænker: ”Okay, hvor er jeg? 
Nå, jeg er på Edison & Co”, ik? Nu hedder den her Bigum&Co, det er ham Thomas Bigum, ham 
der Facebook-specialisten, han laver sådan nogle kurser og sådan noget. Men. Så har han menuen 
derude, hvor man tænker ”Hov okay, fedt nok. Hvad kan jeg finde der?” og...Eller ”Nææ, jeg ringer 
sgu lige til dem” og så eller ”Hvor bor de egentlig henne?”, så under kontakt, så skriver man 
telefonnummer og åbningstider og sådan noget pjat. 
De har så lige lavet en formular, det behøves jeg ikke. Det kan man lave på forskellige måder. 
Men den er...Den er sådan meget simpelt bygget op, og også på Desktop, mener jeg, altså på 
computeren. Der mener jeg også, den ser rimelig straight ud. Og jeg...Og hvis man går ind, så kan 
man i hvert fald se, hvilket tema de har. Nogle gange står der også nede i bunden, ik? Men det er 
lidt forskelligt, hvad folk viser. Om de er gratis eller ej, det ved jeg altså ikke. 
I: Nej, men det kan vi jo lige prøve at finde ud af.  Nu har vi sådan en idé om sådan... 
H: Ja. Helst bare sådan helt, helt simpelt så simpelt som muligt.. Det er lettest for jer, og det er også 
meget nemmere for mig, når man skal opdatere det og alle de der ting, ik? 
I: Jo lige præcis.  
H: Men strukturen på Bigum og Co. Det der med menu, logo og kontakt – Den synes jeg er meget 
god. Jeg kan altså ikke huske hvordan den ser ud på en computer... 
I: Nej, men det kan vi jo lige prøve at se bagefter.. Okay.  
H: Og så.. Jamen så centreret. Men det er de fleste. Det vil den sikkert også blive af sig selv tror jeg. 
Det er de fleste sider. Og gerne hvad hedder sådan noget.. Fullsize eller hvad kalder man det? 
I: Jaja, sådan helskærms... 
H: Ja, som bruger det hele, ik? Ja. For nogle år siden brugte man lige at have lidt luft, det er der 
efterhånden mange, der heller ikke gør. Fordi folk har så hurtig forbindelse, så de kan godt have et 
stort billede, og så stadig loade det hurtigt, ik? 
(23:58) 
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I: Lige præcis ja.  Okay. Og så et sidste spørgsmål omkring det her med bloggen: Hvor meget skal 
den fylde? Fordi du snakker meget om, den skal fylde ret meget på dit website? 
H: Ja den skal...Den skal bare have et menupunkt. Det er fint. Så når man går derind, så vil de så 
ligge der blogindlæggene. Så det er ikke... Altså... Den skal ikke fylde mere end et menupunkt, det 
er bare vigtigt for, at jeg kan lægge indhold ind. 
(24:20) 
I: Okay. Og hvor ofte forestiller du dig, at du skulle sådan..? 
H: Ja, jeg håber et par gange om ugen, men det håbede jeg også før i tiden. Men altså der havde jeg 
også både webshop og butik og forskellige andre ting. Nu har jeg ligesom skaleret lidt ned, ik? Og 
det er...Jeg vil rigtig gerne være mere synlig sådan digitalt. Også bare fordi der er rigtig mange, der 
begynder at bruge...Hvad hedder det? Det der Google Map, altså lokalsøgninger og Google er 
begyndt at fokusere mere på det også, så hvis folk søger på ”Vintage Vesterbro”, så ville jeg rigtig 
gerne komme højt op. Ja jeg har ikke lige søgt.. Prøvet og se hvad der sker, vel? 
I: Vi gjorde det på F.. Men det var på Facebook. Det var Facebook ja. Hvor vi kunne se...Der havde 
den lavet sådan, hvis du går ind og søger på vintage på Facebook tror jeg nok det var, så laver den 
sådan en lang liste, hvor du faktisk også kan få et kort... 
H: Ja nemlig, så kan man få et kort, ik? 
I: Så kan man se, hvor du ligger i forhold til andre steder. 
H: Det tror jeg nok er noget den hiver ud.. Hvordan i forhold til andre? 
I: Jamen det var sådan et website, hvor der stod sådan “Edison&Co”  ligger med så og så mange 
følgere, og andre vintage forretninger ligger med så og så mange følgere og så og så mange 
månedlige besøg eller sådan noget.. 
H: Åh inde på... 
I: Facebook. Jeg søgte bare. Jeg lavede bare en søgning på Google, fordi vi skulle...Jeg kan ikke 
lige huske hvorfor...Det var noget statistik vi skulle have, men så fandt vi i hvert fald bare den der 
liste…  
H: Nåh, er det den der hedder Social Punch eller sådan noget? 
I: Ja lige præcis. Der stod også noget tekst, som jeg tænker, du måske har skrevet derinde, det ved 
jeg ikke? 
H: Ja, men det er...Det er noget, de hiver ud. Jeg kan ikke huske, hvem pokker der laver den. Det 
står nok derinde. Det er en god side for dem, der står bag, men det er rigtigt, der kan man gå ind og 
læse alt muligt forskelligt ja. 
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I: Lige præcis. Der kan man finde noget info om forretningen og sådan noget. 
(25:47) 
H: Hvad var det sidste spørgsmål? Det glemte jeg. 
I: Det var med bloggen. 
H: Nåh, det var med bloggen ja. Altså den skal ikke, der behøves ikke være på forsiden ”Se min 
blog her” for eksempel. Det kan jeg altid lave, det er vigtigere for mig, at I får lavet et skelet, og nu 
har I jo heller ikke så lang tid til det, vel? Sådan så det lige fungerer og så alt...Så skal der altid...Og 
det siger min egen erfaring, der skal altid laves noget alligevel løbende. En del af det jeg har skulle 
laves sammen med min kammerat, ik? Men jeg har et spørgsmål til...Kom jeg nemlig til at tænke 
på...Server? Eller webhotel. Hvor kommer det til at ligge henne? Fordi det er jo det...I er... I er ikke 
begyndt at bygge på den endnu, vel? 
I: Nej, det er vi ikke.  
H: Nej, for det kunne være jeg skulle købe, altså jeg har et webhotel nu – surftown. Men det har jeg 
tænkt mig at skifte, for jeg synes det .. Jeg ved ikke om I kender surftown, men det. Det er lidt 
rodet, synes jeg, Jeg har haft det i mange år, jeg har bare ikke fået skiftet. Men så sagde en 
kammerat den anden dag: ”Det er herre let at skifte” sagde han, så det tror jeg bare, jeg vil gøre til 
et andet. Så hvis I får noget login til det. 
I: Så kan vi arbejde der.. 
H: Ja for jeg tænker. Jeg skal lige prøve at spørge ham ik? Men jeg tænker det er lettere bare at 
bygge det op der, hvor det rigtigt skal ligge i stedet for at flytte det bagefter. 
I: Ja selvfølgelig. Det giver god mening. 
H: Altså tit kan man sagtens bare flytte mapperne og sådan noget, men jeg tænker det næsten bare 
er nemmere. 
I: Ja det er det helt sikkert. 
H: Og så kan man arbejde, hvad hedder det...Usynligt. Altså det skal man lige huske at klikke til, 
men... Der er en der hjælper jer med Wordpress, eller hvordan er det? 
I: Det gør vi selv. 
H: Okay. Fordi at...Man kan klikke af, så den er usynlig, mens man arbejder på siden. Det skal man 
gøre. 
I: Ja, så det ikke hele tiden bliver opdateret mens man sidder og.... 
H: Ja præcis. Den skal ikke lægges online før, den ligesom er færdig. Det er bare en lille detalje, 
som der er nogen der glemmer, og så har man først lagt den op, og FUCK,  så hvis du skal have lagt 
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det andet op, så skal du tilbage og sådan noget. Ja det er sådan en helt klassiker. Det kender jeg.. Af 
egen erfaring, ik? Ej mand, jeg har fået lagt det op i mappen inden og sådan noget...Ja. Men jeg 
kan...Så må jeg lige – Jeg køber lidt et nyt webhotel, det koster ikke en skid alligevel, og det skal jo 
selvfølgelig være inden... Så må I lige få noget login. 
I: Ja, det kunne være super. 
H: Og alternativt kan jeg lige prøve at høre om. Det er fordi jeg vidste ikke, om I havde noget på 
RUC om I har et eller andet kørende der...   
I: Nej desværre. Det er på egen hånd. 
H: Det er på egen hånd. Okay. Fint nok. Jamen så er det nok bedst at gøre det sådan, tror jeg. 
(27:58) 
I: Okay. Vi skulle også, altså vi har sådan lidt snakket om, at vi gerne ville have nogle billeder 
derindefra, men det ved jeg ikke om vi skal aftale en dag, eller om vi lige kan bruge 5-10 minutter 
nu her? 
H: Nå I vil selv tage nogle billeder? Ja. 
I: Ja vi ville selv tage nogle billeder bare lige for at.. Altså det kan godt være, at det skal ændres 
med tiden, men bare for at have et eller andet materiale til hjemmesiden og for ligesom netop, som 
du siger, at få forretningen ind på... 
H: Jaja, men det kan vi bare gå ned og gøre. 
I: Okay fedt. 
H: Og hvis lyset ikke er der eller det ikke spiller, så kan I bare tage nogle af dem jeg har. Der ligger 
jo en milliard på Facebook .. 
I: Arh okay. Så dem kan vi bare.. Det må vi gerne tage? 
H: Jaja, dem tager I bare. 
I: Okay fedt. Ej, men det er altid godt lige at vide. 
H: Der og på Instagram og jaja. Det er bare at negle dem. 
I: Okay... (Haha) 
H: Jeg tror, de er i OK opløsning på Facebook. Jeg kan ikke rigtig finde ud af, hvad Instagram gø? 
Om det cropper det ned.. 
I: Jeg tror det bliver mindre i forhold til, hvad vi skal bruge eller sådan. Det bliver mere utydeligt. 
H: Ja den er jo primært telefonbaseret.. 
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Alder 25 
Køn 
 
Hvor og hvornår stiftede du først bekendtskab med Edison & 
Co? 
Ca 4 måneder 
(Hvis det ikke er gennem internettet de har stiftet 
bekendtskab): Har du været inde på Edison & Co.’ s website 
eller Facebook-side efterfølgende, og er det nogle du besøger 
ofte? 
 
Har du nogensinde reserveret produkter hos Edison og Co 
igennem Facebook-siden eller Instagram-profil? 
(Hvis ja - hvordan fungerede det?) 
(Hvis nej - kunne du finde på at gøre det?) 
Nej, men kunne godt finde på det. 
Hvad forbinder du med Edison & Co?  Hygge, god atmosfære, lækre og unikke 
ting  
• god service.  
Har du nogensinde været inde på hjemmesiden?  
Hvad var din tanke omkring den? 
Nej 
Edison & Co. har en historie. Ejeren Henrik har beskrevet den 
i store træk på forretningens Facebook-side. Ville en 
forklaring og inddragelse i forretningens historie på 
forretningens fremtidige website give dig en forståelse af 
forretningen identitet og brand? 
Ville det gøre en forskel for din lyst til at bruge websitet?  
Og øger det forretningens troværdighed? 
Det ville give god mening at have med på 
websitet. 
 
Det giver et mere personligt og unikt præg. 
Hvad kunne du forestille dig, at denne hjemmeside skulle 
kunne tilbyde?  
Hvad synes du er centralt for en sådan hjemmeside? (er det 
design eller funktioner eller andet? Og er der specielle 
æstetiske træk der er vigtige -farvevalg, struktur, billedbrug 
eller lignende).  
Skal en sådan hjemmeside læne sig op af branchen - lade sig 
inspirere af tendenserne i vintagebranchen ift. webdesign. 
Skal den læne sig op af sine historie, trække på det unikke og 
skabe websitet ud fra det. 
Fungerer lidt ligesom Facebook siden – 
bare flottere  
 
Virker lidt blog og inspirationsagtigt, men 
samtidig kunne det være fedt og give bedst 
mening, hvis man har mulighed for at købe 
og reservere ting derinde 
 
Henrik har en unik butik, så det skal siden 
også være – men derfor kan den godt lade 
sig inspirere af tendenserne i branchen  
Har du været inde i Edison & Co.’s fysiske forretning?  
I så fald: Hvilke karaktertræk ville du mene skulle inkluderes 
på det nye website? 
Hvis ikke: Hvad er din nuværende fornemmelse af 
forretningen ud fra Facebook- og Instagramsiden? Har du en 
fornemmelse af, hvordan forretningen ser ud, føles og 
Man bliver altid taget godt imod hos Edison 
og Co.  
Fine og unikke ting karaktereriser butikken 
– en følelse af unika og at man har 
betydning/føler sig speciel, når man er der 
Side 113 af 124	
nærmest lugter?  
 
Hvis du gerne ville i kontakt med ejeren, hvilken måde ville 
du foretrække at kommunikere på? 
 
Tage ned i butikken eller på Facebook 
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Forside 
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Billedgalleri 
 
 
 
Side 117 af 124	
 
 
 
 	  
Side 118 af 124	
Bilag 13: Screenshots af det redesignede website i forskellige formater 
 
Smartphone-format 
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Ipad-format 
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